Eco Muya by Champi Maravi, Yamel Li et al.
  
 
 
UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS 
FACULTAD DE NEGOCIOS 
PROGRAMA ACADÉMICO DE ADMINISTRACIÓN Y NEGOCIOS 
INTERNACIONALES 
EcoMuya 
TRABAJO DE INVESTIGACIÓN 
Para optar el grado de bachiller en Administración y Negocios Internacionales  
 
AUTOR(ES) 
Champi Maravi, Yamel Li (0000-0001-6561-5629) 
Felipe Huaman, Valeria Ximena (0000-0002-4051-8707) 
Moreno Villano, Stefany Alison (0000-0002-3779-9931) 
 
 
ASESOR 
Gallardo Valencia, Julian Federico (0000-0002-4708-4294)      
Lima, 04 de julio de 2019  
 
  
II 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DEDICATORIA 
 
Dedicamos el presente trabajo de investigación a nuestros padres, ya que son el motivo de 
nuestro esfuerzo para poder cumplir nuestras metas personales y profesionales. A nuestros 
hermanos por su amor incondicional, familiares y amigos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
  
III 
 
 
 
 
AGRADECIMIENTOS 
 
En primer lugar, agradecemos a Dios por permitirnos desarrollar el presente trabajo de 
investigación y guiarnos en todo momento. Agradecemos a nuestro asesor, Julian Gallardo, 
por su apoyo constante y motivación durante la elaboración de este trabajo de investigación. 
A las personas que participaron en nuestro trabajo de investigación por su ayuda 
desinteresada. Finalmente, agradecemos a la universidad, por la orientación y los recursos 
brindados durante nuestra etapa universitaria. 
IV 
 
RESUMEN 
La presente propuesta describe los aspectos necesarios para llevar a cabo un negocio de kits 
de  jardinería urbana para un público objetivo de hombres y mujeres pertenecientes al NSE 
A, B y C1 que se encuentran en un rango de edades de 18 a 55+ años, inicialmente de Lima 
Metropolitana; cada kit de autocultivo contará con una serie de herramientas base donde la 
variable de diferenciación se dará por el tipo de kit (terrario, hortalizas o aromáticas, mini 
huerto y plantas carnívoras), colores de la caja trupan y la utilización de insumos ecológicos. 
Las fuentes de ingreso serán generadas por las ventas de los kits ya mencionados y el contacto 
con los clientes y/o usuarios se llevará a cabo a través de redes sociales, página web y vía 
telefónica. 
Con respecto a la relación con los clientes, aplicaremos algunas encuestas virtuales a nuestros 
usuarios para recibir feedbacks y mejorar el producto ofrecido. También, realizaremos 
actividades de fidelización al cliente tales como descuentos, sorteos, etc. con la finalidad de 
que contribuyan con la idea de ir modificando y mejorando poco a poco las propuestas de 
kits. 
La inversión requerida para llevar a cabo la propuesta de negocio es de S/26,771.72. Nuestro 
punto de equilibro es de 64 unidades, lo cual nos indica que ese es el promedio de unidades 
de kits que se deberá vender mensualmente para cubrir los costos. Con un valor de ventas 
promedio de S/. 3,085, ingresos mínimos que se deberán generar mensualmente para cubrir 
todos los costos.  
 
   
Palabras clave: [ Jardinería urbana; relación marca- cliente; inversión y rentabilidad] 
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EcoMuya 
ABSTRACT 
This proposal describes the aspects necessary to carry out a business of urban gardening kits 
for a target audience of men and women belonging to the NSE A, B and C1 that are in an age 
range of 18 to 55+ years, initially from Metropolitan Lima; Each self-cultivation kit will have 
a series of basic tools where the differentiation variable will be given by the type of kit 
(terrarium, vegetables or aromatic, mini orchard and carnivorous plants), trupan box colors 
and the use of ecological inputs. 
The sources of income will be generated by the sales of the aforementioned kits and contact 
with customers and / or users will be carried out through social networks, website and 
telephone. 
With regard to the relationship with customers, we will apply some virtual surveys to our 
users to receive feedbacks and improve the product offered. Also, we will carry out customer 
loyalty activities such as discounts, raffles, etc. in order to contribute to the idea of gradually 
modifying and improving kit proposals.   
The investment required to carry out the business proposal is S / 26,771.72. Our balance point 
is 64 units, which indicates that this is the average of units of kits that must be sold monthly 
to cover costs. With an average sales value of S /. 3,085, minimum income that must be 
generated monthly to cover all costs.    
Keywords: [Urban gardening; brand-client relationship; investment and profitability] 
  
VI 
 
TABLA DE CONTENIDO 
1 FUNDAMENTOS INICIALES 1 
1.1 EQUIPO DE TRABAJO 1 
1.1.1 Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante 1 
1.2 PROCESO DE IDEACIÓN 2 
1.2.1 BMC del proyecto 2 
1.2.2 Explicación del Modelo de Negocio 4 
1.2.3 Justificación de escalabilidad del modelo de negocio elegido 6 
2 VALIDACIÓN DE MODELO DE NEGOCIO 6 
2.1 DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA QUE SE ASUME TIENE EL CLIENTE O USUARIO 6 
2.1.1 Diseño y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema 7 
2.1.1.1 Experimento 1: Encuesta N° 1 7 
2.1.1.2 Experimento 2: Redes Sociales (Instagram y Facebook) 7 
2.1.2 Análisis e interpretación de resultados 8 
2.2 DESCRIPCIÓN DEL SEGMENTO DE CLIENTE(S) O USUARIO(S) IDENTIFICADO(S) 9 
2.2.1 Determinación del tamaño de mercado 10 
2.3 DESCRIPCIÓN DE LA SOLUCIÓN PROPUESTA 11 
2.3.1 Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC) 12 
2.3.2 Diseño y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio 
propuesto 13 
2.3.2.1 Experimento 1: Encuesta N°2 13 
2.3.2.2 Experimento 2: Imágenes de interacción redes sociales actuales 17 
2.3.2.3 Experimento 3: Encuesta N°3 18 
2.3.3 Análisis e interpretación de los resultados 26 
2.3.4 Aprendizajes de las validaciones 26 
2.4 PLAN DE EJECUCIÓN DEL CONCIERGE 26 
2.4.1 Diseño y desarrollo de los experimentos 26 
2.4.2 Análisis e interpretación de los resultados 34 
2.4.3 Aprendizajes del concierge 39 
3 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO. 41 
3.1 PLAN ESTRATÉGICO 41 
3.1.1 Declaraciones de Misión y Visión. 41 
3.1.2 Análisis Externo 41 
3.1.2.1 Análisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Análisis de 
proyectos similares locales e internacionales. 41 
3.1.3 Análisis Interno 45 
3.1.4 Análisis FODA 47 
3.1.5 Análisis de objetivos y estrategias 47 
3.1.5.1 Objetivos 47 
3.1.5.2 Estrategia Genérica 48 
3.1.5.3 Estrategias FO, DO, DA y FA 49 
3.1.5.4 Metas 50 
3.1.6 Formalización de la empresa 51 
3.1.7 Diagrama Gantt de las metas propuestas 51 
3.2 PLAN DE OPERACIONES 52 
3.2.1 Cadena de valor 52 
3.2.2 Determinación de procesos 53 
VII 
 
3.2.2.1 Mapa general de procesos de la organización 53 
3.2.2.2 Descripción de procesos estratégicos 54 
3.2.2.3 Descripción y flujograma de procesos operativos 54 
3.2.2.4 Descripción de procesos de soporte 58 
3.2.2.5 Capacidad producción y/o servicio 59 
3.2.3 Presupuesto 59 
3.2.3.1 Inversión Inicial 60 
3.3 PLAN DE RECURSOS HUMANOS 61 
3.3.1 Estructura organizacional 61 
3.3.2 Determinación del personal requerido 62 
3.3.3 Descripción de los puestos de trabajo requeridos 63 
3.3.4 Presupuesto 67 
3.4 PLAN DE MARKETING 67 
3.4.1 Estrategias de marketing (offline y online) 67 
3.4.1.1 Descripción de estrategias de producto 72 
3.4.1.2 Descripción de estrategias de fijación de precio 74 
Para la determinación de los precios seguiremos los siguientes pasos: 74 
3.4.1.3 Descripción de estrategias de plaza 81 
3.4.1.4 Descripción de estrategias de promoción 84 
3.4.2 Presupuesto 87 
3.5 PLAN FINANCIERO 88 
3.5.1 Inversiones 88 
3.5.2 Estados financieros - BBGG, EGP, Flujo de Caja (mensual a tres años), cálculo 
mensual del capital de trabajo. 89 
3.5.3 Indicadores financieros - VAN, TIR, EBITDA, Margen bruto, Margen neto, 
Punto de Equilibrio, PRI (periodo de recuperación de la inversión). 92 
3.6 PLAN DE FINANCIAMIENTO 93 
3.6.1 Identificación y justificación de los modelos de financiación propuestos 93 
3.6.2 Cálculo del valor del emprendimiento 94 
4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 96 
4.1 CONCLUSIONES 96 
4.2 RECOMENDACIONES 97 
5 BIBLIOGRAFIA 98 
6 ANEXOS 100 
6.1 RESULTADO DE ENCUESTA N°1 100 
6.2 DATOS ESTADÍSTICOS DE LIMA METROPOLITANA APEIM 2018 102 
6.3 ENCUESTA N°3 103 
6.4 COMPRA DE PLANTAS Y SEMILLAS EN EL MERCADO DE FLORES 105 
6.5 PROCESO DE ELABORACIONES DEL CONTENIDO DE LOS KITS 107 
 
VIII 
 
ÍNDICE DE TABLAS 
 
Tabla 1Estimación de tamaño de mercado 11 
Tabla 2 Resultados Encuesta N°2 ¿Cómo conoció a EcoMuya? 13 
Tabla 3 Resultados Encuesta N°2 ¿Por qué decidió comprarle a EcoMuya? 14 
Tabla 4 Resultados Encuesta N°2 Variable más importante al momento de realizar 
la compra 15 
Tabla 5 Encuesta N°3¿Usted alguna vez ha comprado por internet? 18 
Tabla 6 Encuesta N° 3 ¿Qué productos últimamente ha comprado por internet? 19 
Tabla 7 Encuesta N° 3 ¿Usted compraría para un kit de regalo que implemente 
plantas y opciones naturales en casa? 20 
Tabla 8 Encuesta N°3 ¿En qué meses del año regalarías un mini kit de jardinería 
personalizado? 21 
Tabla 9 Encuesta N°3 ¿Cuántas veces del año compraría un mini kit de jardinería 
personalizado 22 
Tabla 10 Encuesta N° 3 ¿Cuáles de estos canales online son de tu preferencia 
para adquirir un kit de jardinería? 23 
Tabla 11 Encuesta N°3 ¿Cuánto estaría usted dispuesto a pagar por un mini kit de 
jardinería personalizado? 24 
Tabla 12 Encuesta N° 3 ¿Cuál es el aspecto más importante que tomaría en 
cuenta al comprar un mini kit de jardinería personalizado en una página de 
internet? 25 
Tabla 13 Diseño Instagram 27 
Tabla 14 Diseño Facebook 32 
Tabla 15 Interpretación de resultados de Instagram 34 
Tabla 16 Interpretación de resultados de Facebook 36 
Tabla 17 Pronóstico de ventas mensuales 40 
Tabla 18 Pronóstico de ventas anuales 40 
Tabla 19 Pronóstico de ventas anuales en soles por KITS 41 
Tabla 20 Cuadro de competencia 44 
Tabla 21 Análisis FODA 47 
Tabla 22 Estrategias de FODA 49 
Tabla 23 Diagrama de Gantt 51 
Tabla 24 Cadena de Valor 52 
Tabla 25 Mapa general de procesos 53 
Tabla 26 Procesos EcoMuya 59 
Tabla 27 Inversiones 60 
Tabla 28 Inversión Inicial 61 
Tabla 29 Presupuesto de Recursos Humanos 67 
Tabla 30 Análisis de los precios de los competidores 74 
Tabla 31 Costos de Kit Terrario M1 75 
Tabla 32 Costos de Kit Terrario M2 76 
Tabla 33 Costos de Kit Carnívora 77 
Tabla 34 Costos de Kit Hortalizas/Aromáticas 78 
Tabla 35 Costos de Mini Huerto Urbano 79 
Tabla 36 Presupuesto Marketing 87 
Tabla 37 Inversiones 88 
Tabla 38 Gastos de apertura de establecimiento 89 
Tabla 39 Estados de Resultados mensual 89 
IX 
 
Tabla 40 Estado de Resultados anual 89 
Tabla 41 Estado de Situación Financiera mensual 90 
Tabla 42 Estado de Situación Financiera anual 90 
Tabla 43 Flujo de caja con IGV mensual 91 
Tabla 44 Flujo de caja con IGV anual 91 
Tabla 45 Capital de trabajo mensual 91 
Tabla 46 Capital de trabajo anual 91 
Tabla 47 Indicadores financieros y Escenarios 92 
Tabla 48 WACC 93 
Tabla 49 Flujo de Financiamiento 93 
Tabla 50 Escenario Optimista 94 
Tabla 51 Escenario Pesimista 94 
Tabla 52 Valorización Método Berkus 95 
 
 
  
X 
 
ÍNDICE DE FIGURAS 
Figura 1Bussines Model Canvas 2 
Figura 2 Reacción de usuario en Facebook 8 
Figura 3 Reacción de usuarios en Instagram 8 
Figura 4 Resultados Encuesta N°2 ¿Cómo conoció a EcoMuya? 14 
Figura 5 Resultados Encuesta N°2 ¿Por qué decidió comprarle a EcoMuya? 15 
Figura 6 Resultados Encuesta N°2 Variable más importante al momento de realizar la compra 16 
Figura 7 Respuestas de usuarios en Redes Sociales 17 
Figura 8 Interacción de ventas en Instagram 17 
Figura 9 Encuesta N°3¿Usted alguna vez ha comprado por internet? 18 
Figura 10 Encuesta N° 3 ¿Qué productos últimamente ha comprado por internet? 19 
Figura 11 Encuesta N°3 ¿Usted compraría para un kit de regalo que implemente plantas y 
opciones naturales en casa? 20 
Figura 12 Encuesta N°3 Kits que el usuario estaría dispuesto a adquirir 21 
Figura 13 Encuesta N°3 Meses en las que el usuario regalaría un mini Kit de jardinería 
personalizado 22 
Figura 14 Encuesta N°3 ¿Cuántas veces del año compraría un mini kit de jardinería personalizado
 23 
Figura 15 Encuesta N° 3 ¿Cuáles de estos canales online son de tu preferencia para adquirir un kit 
de jardinería? 24 
Figura 16 Encuesta N°3 ¿Cuánto estaría usted dispuesto a pagar por un mini kit de jardinería 
personalizado? 25 
Figura 17 Encuesta N° 3 ¿Cuál es el aspecto más importante que tomaría en cuenta al comprar un 
mini kit de jardinería personalizado en una página de internet? 26 
Figura 18 Flujograma de solicitud de pedido y atención al usuario 56 
Figura 19 Flujograma de elaboración de los kits. 57 
Figura 20 Flujograma de servicio de entrega de pedido por Olva Courier 58 
Figura 21 Estructura organizacional 61 
Figura 22 Descripción de puesto del Administrativo 63 
Figura 23 Descripción del puesto de Analista de compras 64 
Figura 24 Descripción de puesto del Asesor de Marketing y Ventas 65 
Figura 25 Descripción de puesto de operarios 66 
Figura 26 Promociones Ecomuya en redes sociales 68 
Figura 27 Tarjetas Ecomuya en redes sociales 68 
Figura 28 Estrategias de Marketing 69 
Figura 29 KPI’s de marketing online 71 
Figura 30 Logo EcoMuya 73 
Figura 31 Página EcoMuya Facebook 81 
Figura 32 Página EcoMuya Instagram 82 
Figura 33 Página Web EcoMuya 82 
Figura 34 Presentación página web EcoMuya 83 
Figura 35 Presentación página web EcoMuya 83 
Figura 36 Presentación productos en página web EcoMuya 83 
Figura 37 Presentación página web EcoMuya 84 
Figura 38 Ferias Ecológicas 84 
Figura 39 Bioferia de Miraflores y Surquillo 85 
Figura 40 Feria ecológica de Barranco 85 
Figura 41 Página web EcoMuya 86 
Figura 42 Página de Facebook 86 
Figura 43 Instagram 87 
 
 
1 
 
1 FUNDAMENTOS INICIALES 
En este capítulo nos enfocaremos en demostrar la idea del negocio y en base al estudio 
realizado de análisis de problema mostraremos nuestra propuesta de negocio como 
solución. 
1.1 Equipo de trabajo 
El grupo está conformado por 3 estudiantes de la facultad de Negocios de la Universidad 
Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC), las cuales decidieron formar un equipo para elaborar 
un nuevo modelo de negocio, con la finalidad de más adelante poder llevar a cabo esta idea.   
1.1.1 Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante 
El equipo está conformado por: 
● Champi Maravi, Yamel Li 
Funciones y roles: Encargada de la determinación del tamaño de mercado, descripción del 
segmento de cliente, planteamiento de las hipótesis y validaciones de la idea de negocio a 
través de encuestas, elaboración de los prototipos, elaboración del FODA y estrategias del 
FODA cruzado. Elaboración y análisis de los resultados de los experimentos realizados, 
como encuestas. Soporte en la elaboración del listado de materiales para la producción de los 
kits y el armado. Así como también, encargada de la compra de materiales (Centro de Lima 
y Mercado de flores de Acho). Por último, elaboración y análisis del plan financiero.   
● Felipe Huamán, Valeria Ximena 
Funciones y roles: Encargada de la elaboración de la página web, Business Model Canvas 
del proyecto, planteamiento de las hipótesis y validaciones de la idea de negocio. Asimismo, 
elaboración y análisis de los resultados de los experimentos realizados, tales como encuestas. 
Apoyo en la elaboración del listado de materiales para la producción, diseño de los kits y el 
armado de estos. Así como también, encargada de la compra de materiales (Centro de Lima 
y Mercado de flores de Acho). Adicionalmente elaboración del flujograma de los procesos 
más importantes. Por otro lado, brinda apoyo en el manejo de redes sociales y respuestas 
sobre algún tipo de duda por parte de los usuarios. Asimismo, elaboración y análisis del plan 
financiero. 
● Moreno Villano, Stefany Alison 
Funciones y roles: Encargada de determinar la competencia directa e indirecta de nuestro 
proyecto. Así como también, apoyó en el planteamiento de hipótesis y validaciones de la idea 
de negocio, elaboración de los prototipos y elaboración del FODA. Asimismo, se encarga del 
manejo de las redes sociales, tanto Instagram como Facebook, respecto a las publicaciones. 
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Adicionalmente, también coopera con toma de fotografías de cada uno de los modelos y 
respuesta a las dudas de los clientes. Finalmente, brinda apoyo en la elaboración del listado 
de materiales para la elaboración de los kits y el armado. Encargada de la compra de 
materiales (Centro de Lima y Mercado de flores de Acho). Asimismo, participación en la 
elaboración del plan financiero, así como el análisis.  
1.2 Proceso de Ideación  
1.2.1 BMC del proyecto 
 
Figura 1Bussines Model Canvas 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Propuesta de valor: 
Para la propuesta de valor hemos considerado los beneficios que trae nuestra idea de negocio 
para el segmento en el cual nos hemos enfocado; es decir, todos los usuarios interesados en 
la horticultura y/o jardinería.  
Segmento de clientes: 
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En relación con nuestro segmento de clientes, no nos hemos limitado en las edades; debido 
a que la horticultura y/o jardinería es para todas las edades. Asimismo, estas actividades de 
horticultura pueden ser consideradas como un pasatiempo y/o estar enfocadas en personas 
que tengan la necesidad y quieran tener su propio espacio verde desde la comodidad de su 
hogar, sin requerir de mucho espacio. Adicionalmente, también puede ser considerada como 
una opción de regalo para terceros.  
Relación con el cliente: 
En la relación con el cliente, se proporcionarán variedades de kits de autocultivo, lo que 
permitirá al usuario poder escoger entre ellos. Asimismo, se entregará una guía gratis por 
cada kit logrando que todos puedan seguir los pasos para que sus plantas puedan tener un 
correcto proceso de cultivo. Además, se implementará el código QR mediante el cual el 
cliente podrá tener acceso directo a nuestra página web en donde encontrará todo tipo de 
información y actividades interactivas para que se mantenga orientado y familiarizado con 
nuestros productos y nosotros como empresa. Por otro lado, se ofrecerán promociones 
dependiendo de la temporada; por ejemplo, para el Día de la Madre, Navidad, etc. Así como 
también, la realización de sorteos por medio de nuestras redes sociales. 
Canales: 
Los canales que se usarán son principalmente las redes sociales tales como Facebook e 
Instagram, puesto que nuestro segmento se encuentra en frecuente interacción con dichas 
redes sociales, a través de las cuales se podrá llegar a los usuarios mediante nuestros posts. 
Asimismo, se contará con una página web donde nuestros consumidores podrán tener 
información de los kits; así como también podrán comunicarse con nosotros. Por otro lado, 
también se ha considerado participar en ferias ecológicas, donde se podría dar a conocer aún 
más nuestros kits, una feria en la que hemos considerado participar es la Feria Ecológica de 
Barranco. 
Actividades claves: 
Dentro de las actividades que hemos considerado claves para llevar a cabo nuestro negocio 
se encuentran el proceso de empaquetado y envío de kits. Adicionalmente, el servicio 
postventa que se brindará a los clientes, para que puedan tener una mejor experiencia en su 
próxima compra. Por último, también se busca tener una comunidad en línea donde se 
interactúe con los clientes. 
Recursos claves: 
Respecto a los recursos claves se encuentran los materiales reutilizables y/o biodegradables 
como primer insumo, ya que se quiere lograr que nuestros kits sean completamente 
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ecológicos y también de alta calidad. Adicionalmente, se encuentra la página web donde 
nuestros clientes podrán recibir más información acerca de nuestros productos. 
Socios clave:  
Dentro de nuestros socios clave se encuentran incluidos principalmente los proveedores de 
las semillas y plantas; es decir, los viveros. Asimismo, los proveedores de compost que se 
ofrecerá en cada kit. También se encuentran las ONG, con las cuales nos pondremos en 
contacto y nos ayudarán con el armado y empaquetado de nuestros kits. Por otro lado, 
respecto a los envíos se encuentran los startups de mensajería y recadería para que puedan 
llegar los kits a nuestros clientes principalmente en provincia, ya que las entregas aquí en 
Lima se realizarán contra entrega.  
Estructura de costos: 
En relación con nuestra estructura de costos; en primer lugar, se encuentra la adquisición de 
insumos agrícolas y empaques ecológicos para la elaboración de los kits. En segundo lugar, 
se necesitará mano de obra para los pedidos y la elaboración de kits; así como también, el 
costo de envío. En tercer lugar, el mantenimiento de la página web y la publicidad en redes 
sociales, ya sea promocionando las publicaciones a realizar.  
Fuente de ingresos: 
Respecto a los ingresos que se obtendrán, estos serán principalmente por la venta de los kits 
de autocultivo realizada a través de nuestra página web o redes sociales.   
1.2.2 Explicación del Modelo de Negocio  
Nuestro modelo de negocio consiste en fomentar la jardinería urbana de manera que facilite 
a los usuarios el poder adquirir pequeñas herramientas que van desde sembrar sus propias 
semillas hasta armar su propio mini huerto urbano desde la comodidad de su hogar. 
Asimismo, el producto que los clientes se llevarán viene con una propuesta modo obsequio; 
tratamos de utilizar productos reutilizables y que todos tengan un valor especial para su uso.  
Las presentaciones con las que trabajaremos serán Kits de autocultivo y estarán enfocados 
en lo siguiente:  
➔ En la jardinería, proporcionando los materiales necesarios para facilitar la utilización 
y proceso de cultivo. 
➔ En los usuarios que cuentan con conocimientos básicos de jardinería y/o desean 
implementar sus huertos con más opciones a los cuales se les ofrecerán las plantas 
listas para el trasplante. 
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➔ En las personas que deseen utilizar la jardinería de manera terapéutica, ya sea para 
relajarse, decorar y entretenerse.  
➔ En las personas que les atrae la naturaleza de por sí y desean tener una nueva opción 
de obsequios.  
Es por ello, que los Kits ya mencionados van dirigidos a todo tipo de público, ya sea desde 
jóvenes, madres, amas de casa, personas con algunos problemas de estrés, depresión hasta 
personas mayores. Además de brindar una opción cómoda para los amantes de la jardinería 
y horticultura. 
Sobre nuestros Kits, nos enfocaremos en plantas de los siguientes grupos: hortalizas, plantas 
carnívoras, hierbas aromáticas y plantas ornamentales (suculentas o cactus) para embellecer 
nuestra casa o jardín con terrarios. 
Todos los Kits incluyen sus debidas instrucciones para llevar a cabo el proceso de cultivo, se 
le brinda al cliente información a través de guías o manuales para que pueda seguir los pasos 
y completar el proceso de trasplante, sembrado, cuidados, decoración, etc.  Además, todos 
estos instructivos vienen acompañados de un código QR para que el cliente pueda acceder 
directamente a nuestra página web en donde encontrará todo tipo de información que se 
requiera para que pueda mantenerse orientado y familiarizarse con nosotros como empresa. 
Nuestros modelos de presentación de los Kits serán cuidadosamente presentados con 
herramientas y materiales que sean amigables con el medio ambiente, ya sean mezclas 
utilizando fertilizantes naturales como el musgo (por su capacidad como retenedor de 
humedad hasta 20 veces más su peso y mantener los nutrientes), sustratos especiales, 
semillas, plantitas como suculentas de distintas variedades, etc. Todo ello listo para ir al 
siguiente paso que es el cultivo y cuidado para el desarrollo adecuado de las plantitas.  
Asimismo, los Kits también incluyen otras presentaciones, tales como macetas ecológicas 
reciclables dependiendo de los requerimientos de los clientes. Un beneficio adicional que 
ofrecen nuestros productos, es que son totalmente adaptables a cualquier tipo de ambiente; 
es decir, si el cliente desea las semillas para plantar se le ofrece dicha presentación, en tal 
caso el cliente posea poco espacio, pero desea tener su minihuerto, se le presentará una opción 
cómoda que pueda adaptarse a la comodidad de su hogar.  
Uno de los principales valores de nuestros Kits es que tienen la facilidad de elaborarse 
manualmente, tanto desde los armados del Kit como la elaboración de las macetas recicladas. 
Todo ello, será evaluado para futuras conversaciones con grupos de ONG, en los que 
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participarán las personas de aquellos grupos para ser parte de nuestro proyecto de manera 
responsable y contribuyendo con el mismo.  
1.2.3 Justificación de escalabilidad del modelo de negocio elegido  
Parte fundamental de nuestro proyecto es que se planea implementar nuevos productos para 
brindar variedades a los clientes y adaptarlos a sus requerimientos.  Asimismo, existe la 
posibilidad de que en un futuro se pueda trabajar con alguna ONG con la finalidad de agilizar 
el proceso de mano de obra. Adicionalmente, otro de los procesos a realizar es la 
incorporación y/o participación en ferias ecológicas llevadas a cabo en la ciudad.  
2  VALIDACIÓN DE MODELO DE NEGOCIO  
2.1 Descripción del problema que se asume tiene el cliente o usuario  
1. Preferencia por la horticultura/ jardinería, pero cuentan con espacios limitados. 
En Lima, muchas personas viven en departamentos. Tanto así, que para este año según el 
diario El Economista y el Proyecto BBVA Research, la venta de departamentos en Lima para 
el presente año se incrementará de 16500 a 17000 departamentos, ya sea por el 
acrecentamiento y formalización del mercado laboral. Sin embargo, al vivir en estos tipos de 
viviendas que suelen ser mucho más pequeñas que una casa propia que en su mayoría tienen 
un pequeño patio o jardín, te limitan, por ejemplo, a tener tu propio mini huerto en casa.  
2. El mercado de regalos ecológicos se encuentra saturado de los mismos productos 
La mayoría de las empresas que fijan en este rubro, suelen ofrecer los mismos productos. Es 
decir, encuentras regalos como cajas de rosas, arreglos florales, kokedamas y terrarios ya 
armados, plantas en macetas tradicionales, entre otros. En su mayoría, los regalos son 
materiales que luego simplemente no tienen más uso o son de muy poco tiempo. Sin embargo, 
son muy pocos productos que te incentivan a involucrarte, por ejemplo, con el mundo de la 
horticultura.  
No toman en cuenta a aquellos usuarios que gustan de las plantas y que están esperando una 
opción diferente de ofrecer un regalo que reúna lo necesario para iniciar en dichas 
actividades. 
● No tienen más alternativas de ocio.  
Están en casa y tienen momentos libres para dedicarle tiempo a alguna actividad. Sin 
embargo, no saben qué más poder hacer en el hogar. Muchas de ellas se cansan de cumplir 
las mismas rutinas de ocio como utilizar el videojuego, las computadoras, ver televisión, etc. 
A pesar del gusto que tienen por la horticultura, no toman en cuenta realizar actividades con 
respecto a ello.  
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● Compras tradicionales  
Usualmente, las personas que están interesadas en adquirir productos con respecto a la 
horticultura o jardinería prefieren comprar en viveros. En Lima, se encuentran dos grandes 
mercados de flores. El primero ubicado en Acho y el otro en Atocongo. También, existen 
otros viveros, pero a una mayor distancia como en Lurín o Pachacamac. En general, esto se 
resume a que terminan realizando compras tradicionales. Es decir, adquieren plantas, 
sustrato, semillas, entre otros. Sin embargo, estos mercados van dirigidos para un público 
que ya cuenta con un jardín en casa o para clientes mayoristas.  
2.1.1 Diseño y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema  
Para llevar a cabo las validaciones de nuestras hipótesis, realizamos encuestas generales a las 
personas para corroborar de que están interesadas en adquirir nuestros kits. La encuesta 
online se realizó a 38 personas, entre los cuales se encuentran adolescentes y jóvenes adultos 
y con ello obtener una visión más clara de los requerimientos de nuestros posibles clientes.  
2.1.1.1 Experimento 1: Encuesta N° 1 
El objetivo es validar nuestra idea de negocio (prototipo), con la finalidad de cubrir una 
necesidad basada en una tendencia en la actualidad, que es brindarle Kits de autocultivo a las 
personas que sienten interés por la jardinería y/o horticultura y que no pueden desarrollar 
dicho pasatiempo, terapia, preferencias o cual sea la variable por tener poco espacio en el 
hogar. 
Las preguntas que se plantearon fueron las siguientes: 
- ¿Está interesado en la jardinería y/o horticultura? 
- ¿Vive en casa o departamento u otro? 
- ¿Qué precio estaría dispuesto a pagar? 
- ¿Te gustaría adquirirlos como decoración y/o regalo para alguien especial? 
 
2.1.1.2 Experimento 2: Redes Sociales (Instagram y Facebook) 
El objetivo de este experimento fue validar una de las hipótesis, que consiste en conocer si 
las personas están realmente interesadas en tener un huerto urbano en casa o si por el contrario 
no tuviesen el espacio necesario para un huerto, pues tener un lugar en el hogar donde se 
puedan colocar los kits que no ocuparán mucho espacio, por lo que nuestros productos 
ofrecidos se adapten a las necesidades de nuestro cliente final. 
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● Facebook  
Figura 2 Reacción de usuario en Facebook 
 
Fuente Ecomuya 
 
● Instagram  
Figura 3 Reacción de usuarios en Instagram 
 
Fuente Ecomuya 
2.1.2 Análisis e interpretación de resultados  
Las encuestas se aplicaron a 38 personas; por lo tanto, de los resultados se pudo concluir que 
11 personas, que vendría a ser el 12.28% se mostraron muy interesados en realizar jardinería 
urbana, 22 personas, que representaría el 52.63% se mostraron interesados y la cantidad 
9 
 
restante que serían 5 personas, representando el 35.09% contestaron que no les gustaba la 
jardinería. Asimismo, otro resultado es que el 55.26% vive en casa y el 44.74% reside en 
departamento. De los encuestados, el 13.16% respondió que adquirirían nuestros Kits para 
decoración, como regalo fue un 23.68% y como ambos motivos, representó un 63.16%.  
Finalmente, respecto al precio, el 18.40% respondió que estarían dispuestos a pagar S/.25 por 
un kit, mientras que el 10.50% respondió que estarían dispuestos a pagar S/.35 y por último 
el 23.70% indicó que pagarían hasta S/.45 y por último el 47.40% pagaría S/.55. (Ver Anexos 
N°1,2,3 y 4) 
2.2 Descripción del segmento de cliente(s) o usuario(s) identificado(s) 
● Perfil del consumidor 
De acuerdo con nuestro modelo de negocio el segmento al cual nos dirigimos abarca desde 
jóvenes adolescentes de 18 años hasta personas adultas de 55 años a más; esto debido a que 
nuestra propuesta es adaptable tanto para niños, jóvenes, amas de casa, adultos y personas 
que están interesados en el campo y/o huertos pero que vivan en la ciudad, ya sea en 
departamentos y no cuenten con mucho espacio para llevar a cabo actividades de jardinería. 
Un punto importante para resaltar es el objetivo principal de nuestro proyecto, el cual es 
generar cambios positivos en estas personas a través de la horticultura y/o jardinería. 
Las características que debe tener el consumidor objetivo son:  
✔ Características socioeconómicas: Familias que pertenezcan al nivel 
socioeconómico A, B y C1, de tal forma que tengan la capacidad adquisitiva 
suficiente para obtener los huertos y para el mantenimiento de este.  Asimismo, 
también es importante tener en cuenta que nuestros productos cuentan con precios 
totalmente accesibles. 
✔ Estilo de vida: Personas que se preocupen por el cuidado del medio ambiente y 
les agrade la naturaleza y/o muestren un interés especial por la decoración de sus 
espacios con el uso de plantas. Asimismo, personas pertenecientes al grupo de 
viviendas urbanas. 
 
● Arquetipo del usuario 
El cliente ideal es aquel que le gusta interactuar con la horticultura o jardinería; es decir, que 
le guste tener espacios verdes en casa, ya sea con la creación de minihuertos o tenga 
preferencia por la compra de plantas y sus variedades. Asimismo, que considere en sus 
prácticas de ocio el involucramiento del uso de la horticultura en general. También, que 
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busque nuevas opciones de regalos/ kits, con respecto a la jardinería/ horticultura y que éste 
cuente con las herramientas necesarias para iniciar o seguir en el mundo de la horticultura. 
Sin embargo, nuestros clientes se encuentran limitados en contar con pequeños espacios 
verdes y de disfrutar de las actividades con respecto a ello, ya que suelen vivir en 
departamentos o no saben cómo iniciar un pequeño minihuerto en casa. En general, estos 
tipos de clientes son los indicados para que puedan adquirir nuestros kits, ya que ofrecemos 
de una manera sencilla, ecológica y bonita, opciones para distintos tipos de necesidades con 
respecto a la horticultura y sus actividades.    
2.2.1 Determinación del tamaño de mercado  
● Localización geográfica del mercado 
Según la estadística poblacional 2018 del CPI el Perú tiene 32, 162.2 miles de habitantes de 
las cuales para este negocio empezaremos enfocándonos en la ciudad de Lima Metropolitana 
con una población de 10’ 295, 249 habitantes según las estadísticas de APEIM 2018. Por lo 
tanto, nos enfocaremos en Lima Metropolitana de nivel socioeconómico A, B y C1. 
Asimismo, en cuanto a la población estimada al 2018 en Lima Metropolitana por edades nos 
enfocaremos en los rangos de 18 hasta 55+ años que representan el 41.7%. (Ver Anexos N°5 
y N°6) 
● Estimación del número de población en los niveles socioeconómicos elegidos  
Como parte de este estudio, el nivel socioeconómico al que nos vamos a dirigir se encuentra 
entre NSE A, B y C1; esto debido a que nuestros productos son accesibles para dichos 
segmentos. Por lo tanto, este grupo, según APEIM 2018 el Nivel socioeconómico A, B y C1 
representa el 56.3%. (Ver Anexos N°7) 
 
Por lo tanto, como nuestro producto es adaptable, el tamaño de mercado abarca la mayoría 
de las personas en Lima Metropolitana, ya que como estamos recién estamos ingresando al 
mercado iremos abarcando los pedidos que se encuentran dentro de Lima para abaratar costos 
y ver la evolución de las ventas para empezar a enviar pedidos a provincias. Asimismo, el 
nivel socioeconómico seleccionado es A, B y C1, ya que consideramos que nuestros precios 
son accesibles y se califican como precio estándar. Por último, el rango de edades está basado 
en el grupo que abarca de 18 años a más de 55 años, ya que nuestros productos son de uso 
recreativo, educativo y estimulante para las personas. Además, no genera ningún daño: es así 
como obtenemos un tamaño de mercado de 294,877 personas a las que nos podemos enfocar 
como inicio de este proyecto en Lima Metropolitana. 
Luego de nuestros resultados obtenidos del análisis cualitativo:  
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Se determina que nuestro segmento de mercado está compuesto por hombres y mujeres de 
18+.  
● Están interesados opciones de regalos ecológicos 13.16% 
● Utilizarían los kits como opciones de regalo 61.54% 
● Dispuestos a pagar S/. 40.00 a más, 7.69% 
 
La estimación de la demanda se considera a partir de los análisis cualitativo y cuantitativo.  
 
Tabla 1Estimación de tamaño de mercado 
Descripción % Población Fuente 
Población Lima Metropolitana  10’ 295, 249 APEIM 
2018 
Población de Lima Metropolitana de 18 a 55 
años   
41.7% 4’293,119 APEIM 
2018 
Población de Lima Metropolitana de 18 a 45 
años de NSE A,B y C1 
56.3% 2’417,026 APEIM 
2018 
Que usan internet para compra de productos 12.2% 294,877 APEIM 
2018 
Dispuestos a los kits como opciones de regalos 61.54% 181,474 Encuestas 
Interesados en opciones de regalos ecológicos 13.16% 23,882 Encuestas 
Dispuestos a pagar más de  
S/. 40.00 
7.69% 1,837 Encuestas 
Fuente Elaboración propia 
 
Finalmente, el tamaño de mercado para EcoMuya es de 1,837 personas y la estimación de la 
demanda para ventas de la empresa:  
1. Precio de producto (p) = S/.40.00  
2. Cantidad alcanza (q) = 1,837 personas 
3. Frecuencia de compra al año = 1 veces (Anexo N°8) 
4. Demanda para la empresa (p*q) = S/. 73,480 
5. Demanda de la empresa al año (p*q*f) = S/. 73,480 
 
2.3 Descripción de la solución propuesta  
Cada vez hay más personas que demandan tener espacios verdes en el hogar, recuperar la 
agricultura urbana y poder acceder a alimentos frescos y ecológicos desde la comodidad de 
su hogar, pero no saben cómo hacerlo o se ven restringidos por el pequeño espacio de sus 
viviendas. En este marco, la opción de crear un mini huerto en casa, balcón, terrazas y/o 
patios son ideales y se convierte en actividades satisfactorias. Nosotros, brindaremos Kits 
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que se adaptan a las necesidades de nuestros clientes. Por ejemplo, para personas que tienen 
espacios como terrazas o patios, se propone opciones de mini huertos en casa para conectarse 
con la naturaleza de alguna u otra forma. Asimismo, también se ofrecerán kits que incentiven 
el uso de la horticultura, debido a la diversidad de plantas que se tiene.  
Los usuarios podrán escoger entre aromáticas u hortalizas. En general, las personas que no 
tienen los espacios requeridos o creen no tenerlos; las propuestas de nuestros productos son 
muy accesibles y adaptables, ya sean con pequeños kits para que tengan y emprendan el 
cultivo de pequeñas plantas como hortalizas o hierbas aromáticas que son beneficiosos en 
todo sentido, ya que las personas desarrollan el proceso de cultivo y cuidado de sus plantas, 
ya que éstas son las que se utilizarán para sus alimentos. Adicionalmente, se debe resaltar 
que estas actividades realizadas en el hogar rompen el problema de no tener ocios sanos y 
ambientales.  
2.3.1 Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC)  
Los supuestos y/o hipótesis que planteamos para que nuestro modelo de negocio sea válido 
son: 
1. Si las personas están realmente interesadas en la jardinería urbana. 
2. Si las personas están interesadas en adquirir nuestros kits ecológicos de cultivo. 
3. Si las personas están dispuestas a pagar el precio asignado de los kits de auto cultivo. 
4. Conocer si la mayoría de los usuarios solicitan sus envíos desde la ciudad de Lima. 
5. Si las personas realizan pedidos continuos desde provincia. 
6. Si nuestro producto no sólo está enfocado en un intervalo de edad. 
7. Si los kits deben incluir materiales ecológicos. 
8. Si las personas están dispuestas a comprar por medio de redes sociales. 
9. Si nuestros usuarios estuviesen dispuestos a recoger los productos en algunos puntos 
de entrega. 
10. Si nuestros usuarios estuviesen dispuestos a pagar 5 soles adicionales por el envío en 
ciertos algunos puntos de entrega. 
11. Si nuestros usuarios aceptan los colores pasteles de la caja trupan o desean otros 
colores. 
12. Si nuestros usuarios valorasen el hecho de trabajar con organizaciones especiales 
como ONG, club de madres, entre otros. 
13. Saber si podríamos vender a través de ferias ecológicas en Lima. 
14. Conocer si nuestras muestras gratis incentivan la compra del Kit minihuerto. 
13 
 
15. Saber si nuestro sustrato especial es eficiente en el cuidado de las plantas que 
enviamos en el kit. 
16. Conocer si los usuarios están interesados en adquirir otros tipos de kits. 
17. Si los usuarios se sienten satisfechos con la compra realizada a través de una encuesta 
post venta.  
18. Conocer si los usuarios prefieren las plantas ornamentales (suculentas) u otros tipos 
de plantas en los kits. 
2.3.2 Diseño y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto 
- Encuesta post venta  
Se desarrolló una encuesta post venta a 28 clientes que tuvimos en nuestras primeras semanas 
de venta.  
Este tipo de encuesta se llevó a cabo después de haber concluido una venta. Por lo que, se le 
brindó al cliente distintas preguntas acordes al producto y atención recibida. Este tipo de 
evaluaciones nos ayuda a conocer y seguir la evolución de las perspectivas que el cliente 
tiene hacia nosotros como EcoMuya. 
2.3.2.1 Experimento 1: Encuesta N°2 
Este tipo de encuesta se llevó a cabo después de haber concluido una venta. Por lo que, se le 
brindó al cliente distintas preguntas acordes al producto y atención recibida. Este tipo de 
evaluaciones nos ayuda a conocer y seguir la evolución de las perspectivas que el cliente 
tiene hacia nosotros como EcoMuya.  
 
Tabla 2 Resultados Encuesta N°2 ¿Cómo conoció a EcoMuya? 
Medio N° de personas Porcentaje 
Redes sociales  
21 75% 
Recomendación  
5 18% 
No lo recuerdo  
2 7% 
Total 
28 100% 
Fuente: Elaboración Propia 
 
14 
 
Figura 4 Resultados Encuesta N°2 ¿Cómo conoció a EcoMuya? 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Como resultado de esta pregunta, se obtuvo como respuesta que la manera más frecuente por 
la cual los usuarios conocieron EcoMuya fue a través de las redes sociales con un 75%, por 
medio de recomendación fue con un 18% y la respuesta de no recuerdo con 7%. Por ello, se 
puede concluir que las redes sociales es el medio por el cual gran mayoría de nuestros 
usuarios llegaron a conocer de nuestra idea de negocio, es decir, a través de Facebook e 
Instagram. 
 
Tabla 3 Resultados Encuesta N°2 ¿Por qué decidió comprarle a EcoMuya? 
Factor de compra 
N° de 
Personas 
Porcentaje 
Precios accesibles 8 29% 
Productos 
ecológicos 
11 39% 
Producto 
diferenciado  
6 21% 
Recomendaciones  2 7% 
Otros 1 4% 
Total 28 100% 
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 5 Resultados Encuesta N°2 ¿Por qué decidió comprarle a EcoMuya? 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Como resultado, se obtuvo que el factor más importante de decisión que influye en la compra 
es que son productos ecológicos con un 39%, otro factor que también los usuarios consideran 
decisivo, son los precios accesibles ya que, a comparación de la competencia, son precios 
más bajos.  
Tabla 4 Resultados Encuesta N°2 Variable más importante al momento de realizar la 
compra 
Variable 
N° de 
Personas 
Porcentaje 
Calidad 13 46% 
Producto a como se 
indica en la tienda 
12 43% 
Funcionamiento 2 7% 
Tiempo de envío 1 4% 
Total 28 100% 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Precios accesibles
29%
Productos ecológicos
39%
Producto diferenciado 
21%
Recomendaciones 
7%
Otros
4%
Factor de decisión de compra del usuario
Precios accesibles Productos ecológicos Producto diferenciado
Recomendaciones Otros
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Figura 6 Resultados Encuesta N°2 Variable más importante al momento de realizar la 
compra 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Respecto a las variables más importantes para el usuario al momento de realizar la compra, 
es la calidad que tiene el producto, es decir, saber que lo que contiene el Kit son productos 
que cuentan con una buena calidad. Asimismo, que el Kit que van a comprar tenga todos los 
implementos que se menciona en la descripción del producto. Por esta razón, es importante 
tomar en cuenta la presentación de cada uno de los Kits, así como todo lo que venga incluido 
dentro de este.     
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2.3.2.2 Experimento 2: Imágenes de interacción redes sociales actuales 
 
Figura 7 Respuestas de usuarios en Redes Sociales 
 
Figura 8 Interacción de ventas en Instagram 
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2.3.2.3 Experimento 3: Encuesta N°3  
Se realizó encuesta el día 21/06/19 y 22/06/19 a 100 personas del rango de 18 a 55 años de 
edad entregados a nuestro segmento objetivo entre los lugares, Mall del sur, Escuela JAD, 
UPC, parque Kennedy y Jockey Plaza.  Las preguntas en esta encuesta se ven en el (Anexo 
N°8). 
Resultados: 
Tabla 5 Encuesta N°3¿Usted alguna vez ha comprado por internet? 
 Si No Total 
 96 19 115 
Porcentaje 83% 17% 100% 
Fuente: Elaboración Propia 
Figura 9 Encuesta N°3¿Usted alguna vez ha comprado por internet? 
 
Fuente: Elaboración Propia 
De los resultados obtenidos de esta pregunta a los clientes que adquirieron uno de nuestros 
Kits, el 83% de los encuestados ya habían comprado en internet anteriormente. Sin embargo, 
el 17% no había comprado por internet. Es decir, más de la mitad ya contaba con experiencia 
en compra por internet.  
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Tabla 6 Encuesta N° 3 ¿Qué productos últimamente ha comprado por internet? 
  Total Porcentaje 
Ropa 66 96 69% 
Zapatos 37 96 39% 
Regalos o flores 44 96 46% 
Viajes  33 96 34% 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Figura 10 Encuesta N° 3 ¿Qué productos últimamente ha comprado por internet? 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
De los encuestados, los productos que ellos frecuentan comprar son ropa, regalo y flores. 
Este dato nos da a saber que el sector en el cual competimos cuenta con una alta demanda 
por parte de los usuarios. 
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Tabla 7 Encuesta N° 3 ¿Usted compraría para un kit de regalo que implemente plantas y 
opciones naturales en casa? 
 Si 
Probablemente 
si Indiferente No Total 
 21 21 2 0 44 
Porcentaje 48% 48% 5% 0% 100% 
Fuente: Elaboración Propia 
Figura 11 Encuesta N°3 ¿Usted compraría para un kit de regalo que implemente plantas y 
opciones naturales en casa? 
Fuente: 
Elaboración Propia 
De los usuarios encuestados, el 48% si tendría la disposición de comprar un kit de regalo que 
implemente plantas y opciones naturales en casa. Asimismo, otro 48% de los usuarios 
probablemente si compraría el kit de regalos. Por esta razón, más del 50% de nuestro 
segmento si tendía la disposición de compra, siendo este una ventaja para nuestra propuesta 
de idea de negocio, 
A continuación, te vamos a mostrar las siguientes tarjetas con imágenes de nuestros 4 Kits 
de jardinería urbana. Por ello, queremos saber lo siguiente: ¿Cuál de estos kits estarías 
dispuesto en adquirir? (Respuesta. Múltiple) 
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Figura 12 Encuesta N°3 Kits que el usuario estaría dispuesto a adquirir 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Después de mostrar las imágenes de cada uno de los kits que ofrecemos, los usuarios 
procedieron a seleccionar cuales serían los posibles kits que optarían por comprar. De los 5 
productos que ofrecemos, el que obtuvo más preferencia, fue el kit de Terrario Modelo 2 el 
cual consta de dos envases de vidrio el cual incluye la teterita. Asimismo, el que le sigue es 
el kit de plantas carnívoras con un 40% de los usuarios que optarían como opción seleccionar 
este kit. Con esta pregunta, nos da conocer cuál de todos los kits tendrían una mayor acogida 
y cual no tendría la misma preferencia, dejando como recomendación mejorarlo. 
 
Tabla 8 Encuesta N°3 ¿En qué meses del año regalarías un mini kit de jardinería 
personalizado? 
Total 
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42 4 21 3 4 15 15 15 2 3 2 1 28 
Porcentaje 10% 50% 7% 10% 36% 36% 36% 5% 7% 5% 2% 67% 
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 13 Encuesta N°3 Meses en las que el usuario regalaría un mini Kit de jardinería 
personalizado 
 
A través de esta pregunta pudimos conocer cuáles serían los meses del año en el cual el 
usuario regalaría un mini kit de jardinería personalizado. De todos los meses, los que más 
puntaje obtuvieron fueron: diciembre con un 67%, le sigue febrero con un 50%. Estos serían 
los meses en los cuales gozaríamos una mayor demanda. Con esta información podríamos 
saber en qué meses tendríamos que tener una mayor producción y en qué mees podríamos 
incrementar la publicidad de Eco Muya. 
 
Tabla 9 Encuesta N°3 ¿Cuántas veces del año compraría un mini kit de jardinería 
personalizado 
 
1 vez al año 2 a 4 veces al año 5 a 7 veces al año Total 
 33 9 0 42 
Porcentaje 79% 21% 0% 100% 
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 14 Encuesta N°3 ¿Cuántas veces del año compraría un mini kit de jardinería 
personalizado 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Para poder obtener la frecuencia de compra de los usuarios, se le pregunto a través de la 
encuesta al usuario, las veces al año que los usuarios comprarían nuestros productos. Siendo 
la respuesta de 1 vez al año la que tiene un mayor porcentaje con un 79%.  
 
Tabla 10 Encuesta N° 3 ¿Cuáles de estos canales online son de tu preferencia para 
adquirir un kit de jardinería? 
Total Instagram Facebook Página web 
42 31 27 9 
Porcentaje 74% 64% 21% 
Fuente: Elaboración Propia 
1 vez al año
2 a 4 veces al año 5 a 7 veces al año
VECES AL AÑO QUE LOS USUARIOS COMPRARÍAN UN 
MINI KIT DE JARDINERIA PERSONALIZADO
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Figura 15 Encuesta N° 3 ¿Cuáles de estos canales online son de tu preferencia para 
adquirir un kit de jardinería? 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Para saber los canales por los cuales los usuarios adquirirían nuestros kits, se les preguntó, 
Cuáles de estos canales online son de tu preferencia para adquirir un kit de jardinería, del 
cual, obtuvieron un mayor porcentaje Instagram y Facebook, con 74% de los usuarios 
prefiriendo Instagram y un 64% optando por Facebook. Esta información fue ventajosa, ya 
que por ambas redes sociales tenemos una mayor actividad. 
 
Tabla 11 Encuesta N°3 ¿Cuánto estaría usted dispuesto a pagar por un mini kit de 
jardinería personalizado? 
 
De 35 a 55 
soles 
De 56 a 75 
soles 
De 76 a 95 
soles 
De 96 a 125 
soles Total 
 26 12 3 1 42 
Porcentaj
e 
62% 29% 7% 2% 
100
% 
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 16 Encuesta N°3 ¿Cuánto estaría usted dispuesto a pagar por un mini kit de 
jardinería personalizado? 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Por medio de esta pregunta, pudimos conocer la disponibilidad de pago de los usuarios al 
comprar un kit, del cual el rango de precio que tuvo una mayor preferencia fue de 35-55 soles 
con un 62%. Este dato es ventajoso, puesto que nuestro precio oscila por ese rango, además 
la competencia tiene precios más elevados al cual nosotros ofrecemos.   
 
Tabla 12 Encuesta N° 3 ¿Cuál es el aspecto más importante que tomaría en cuenta al 
comprar un mini kit de jardinería personalizado en una página de internet? 
Total Originalidad Precio Rapidez de envío Variedad 
42 21 13 2 22 
Porcentaje 50% 31% 5% 52% 
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 17 Encuesta N° 3 ¿Cuál es el aspecto más importante que tomaría en cuenta al 
comprar un mini kit de jardinería personalizado en una página de internet? 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Con esta pregunta pudimos conocer los aspectos más importantes que los usuarios tomarían 
en cuenta al comprar alguno de nuestros productos. Siendo la variedad y la originalidad con 
un mayor porcentaje y preferencia con un porcentaje de 52% y 50%. Este dato nos permitirá 
saber qué es lo que busca nuestro segmento.   
2.3.3 Análisis e interpretación de los resultados  
2.3.4 Aprendizajes de las validaciones  
Respecto a las validaciones hasta el momento se han realizado 113 ventas, la mayoría de los 
usuarios se sienten a gusto con el producto ofrecido. Sin embargo, se han recibido algunas 
sugerencias, las cuales se han visto reflejadas en la encuesta post venta; entre ellas se 
mencionan si se realizarían envíos a provincia, aumentar las variedades de kits terrarios y 
preparar arreglos para cumpleaños. 
2.4 Plan de ejecución del concierge 
2.4.1 Diseño y desarrollo de los experimentos  
Con el conocimiento que nos dirigimos a nuestro público objetivo a través del canal online, 
consideramos que el plan de ejecución del concierge debe realizarse en las principales redes 
sociales tales como Instagram y Facebook, puesto que dichas redes sociales son las más 
utilizadas actualmente. Para ello, diseñamos un plan para ambos; en los cuales, definiremos 
los objetivos, la estructura y su respectiva ejecución. A continuación, el diseño y desarrollo 
de los experimentos en las redes sociales: 
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27 
 
i. Instagram 
Instagram es una de nuestras principales redes sociales mediante la cual se mantiene un 
contacto más frecuente a comparación de las otras redes sociales. Cabe mencionar que 
nosotros abrimos la cuenta de EcoMuya a principios de abril del presente año y desde ese 
entonces definimos un rol de las actividades que realizaríamos en dicha red social.  
➔ Objetivo 
Dar a conocer el concepto de negocio en una de las principales redes sociales, de manera que 
podamos interactuar con nuestros usuarios a través de publicaciones que puedan incentivar 
la compra de nuestros productos.  
➔ Diseño 
 
Tabla 13 Diseño Instagram 
FECHA DESCRIPCIÓN  DISEÑO 
 
 
 
 
 
07/04/1
9 
      
      
      
      
Post en Instagram sobre el 
concepto de nuestro Kit huerto 
urbano. En el cual, presentaba 
algunas fotos, descripción del 
contenido del kit e información 
de entrega. 
 
 
 
 
 
14/04/1
9 
      
      
Post en Instagram sobre el 
concepto de nuestro Kit terrario. 
En el cual, presentaba algunas 
fotos, descripción del contenido 
del kit e información de entrega. 
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03/06/1
9 
      
      
      
      
Publicación sobre el kit terrario. 
Comunicando la descripción del 
producto y su respectivo precio. 
 
 
 
 
 
 
05/06/1
9 
      
      
      
      
      
Video publicado sobre como 
uno de nuestros clientes arma su 
kit terrario. 
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06/06/1
9 
      
      
      
      
      
Encuesta en las historias de 
Instagram respecto a si los 
usuarios estarían dispuestos en 
comprar un kit de planta 
carnívora. 
 
10/06/1
9 
 
 
● 15 ‘’me gusta’’ en la 
publicación. 
● 3 comentarios preguntando sobre 
la disponibilidad del kit terrario 
● 2 personas guardaron la 
publicación. 
● 100 reproducciones del video en 
el post. 
● 9 usuarios visitaron el instagram 
de Ecomuya. 
● 5 usuarios se dirigieron al sitio 
web. 
● 224 personas alcanzadas, de las 
cuales el 20% no estaba entre 
nuestros seguidores. 
● 8 nuevos seguidores logrados. 
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23/06/1
9 
 
 
● 372 visitas al perfil desde la 
publicación de la influencer. 
● 26 mensajes al privado de 
nuestro instagram, en donde nos 
preguntan sobre la información 
del kit terrario. 
● 37 nuevos seguidores. 
● 15 nuevos ‘’me gusta’’ en las 
publicaciones de ecomuya. 
 
24/06/1
9 
 
 
 
● 24 ‘’me gusta’’ en la 
publicación. 
● 7 comentarios preguntando sobre 
la disponibilidad del kit 
carnívora. 
● 5 personas guardaron la 
publicación. 
● 26 ‘’clics’’ en la promoción. 
● 25 usuarios visitaron el 
instagram de Ecomuya. 
● 1 usuarios se dirigieron al sitio 
web. 
● 241 personas alcanzadas, de las 
cuales el 8% no estaba entre 
nuestros seguidores. 
● 8 nuevos seguidores logrados. 
● 7 usuarios solicitaron 
información del producto. 
●  
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26/06/1
9 
 
 
● 26 ‘’me gusta’’ en la 
publicación. 
● 5 comentarios preguntando sobre 
la disponibilidad del kit mini 
huerto. 
● 4 personas guardaron la 
publicación. 
● 16 ‘’clics’’ en la promoción. 
● 16 usuarios visitaron el 
instagram de Ecomuya. 
● 1 usuarios se dirigieron al sitio 
web. 
● 222 personas alcanzadas, de las 
cuales el 2% no estaba entre 
nuestros seguidores. 
● 2 nuevos seguidores logrados. 
 
Fuente Elaboración Propia 
➔ Ejecución 
Todas las publicaciones sobre las descripciones de los kits, algunos tips, información sobre 
la entrega del producto, fotos, videos, etc. Son publicados en Instagram, según nuestro 
cronograma de actividades en las redes sociales.  
ii. Facebook 
Facebook es nuestra segunda red social más importante, en la cual los usuarios pueden 
interactuar y reaccionar ante nuestras publicaciones. La cuenta se creó en la primera semana 
de abril de este año. 
➔ Objetivo 
Conseguir captar la atención de nuestros clientes a través de nuestras publicaciones. 
Asimismo, que puedan conocer la idea de negocio, tengan interés por nuestros productos y 
poder atender sus consultas por medio del chat que brinda Facebook.  
➔ Diseño 
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Tabla 14 Diseño Facebook 
FECHA DESCRIPCIÓN DISEÑO 
 
 
 
 
 
 
 
07/04/19 
      
      
      
      
      
      
Publicación de 
explicación de la 
idea de negocio y 
los productos que 
estamos ofreciendo. 
 
 
 
 
 
 
 
12/04/19 
      
      
      
      
Publicación en la 
cual se da a conocer 
el uso de las 
macetas de turba 
para nuestros kits y 
el beneficio que da a 
las plantas al usarla. 
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14/04/19 
      
      
      
Publicación en la 
cual ofrecemos uno 
de nuestros kits: Kit 
terrario en el cual se 
da a conocer a 
detalle, qué es lo 
que contiene el 
producto y el 
diseño. 
 
 
 
 
 
 
 
16/04/19 
      
      
      
En este post 
anunciamos un 
sorteo de uno de 
nuestros kits: Kit 
hortalizas o 
aromáticas. En el 
cual dimos a 
conocer los 
términos y 
condiciones del 
sorteo.  
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27/05/19 
      
      
En esta publicación 
se da a conocer 
nuestros horarios de 
recepción de 
pedidos y los puntos 
de entrega de Eco 
Muya. 
 
Fuente Elaboración Propia 
2.4.2 Análisis e interpretación de los resultados  
i. Instagram 
 
Tabla 15 Interpretación de resultados de Instagram 
FECHA  RESULTADOS  INTERPRETACIÓN 
 
 
 
 
 
07/04/19 
 
● 151 ‘’me gusta’’ en la 
publicación. 
● 5 comentarios preguntando 
sobre la disponibilidad del 
kit huerto urbano. 
● 12 personas guardaron la 
publicación. 
● 210 ‘’clics’’ en la 
promoción. 
● 464 usuarios visitaron el 
Instagram de EcoMuya. 
● 10 usuarios se dirigieron al 
sitio web. 
● 9,734 personas alcanzadas, 
de las cuales el 99% no 
estaba entre nuestros 
seguidores. 
● 48 nuevos seguidores 
logrados. 
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14/04/19 
 
● 189 ‘’me gusta’’ en la 
publicación. 
● 5 comentarios preguntando 
sobre la disponibilidad del 
kit huerto urbano. 
● 21 personas guardaron la 
publicación. 
● 184‘’clics’’ en la 
promoción. 
● 415 usuarios visitaron el 
Instagram de EcoMuya. 
● 7 usuarios se dirigieron al 
sitio web. 
● 6,128 personas alcanzadas, 
de las cuales el 99% no 
estaba entre nuestros 
seguidores. 
● 30 nuevos seguidores 
logrados. 
 
 
 
 
 
02/06/19 
 
● 354 ‘’me gusta’’ en la 
publicación. 
● 4 comentarios preguntando 
sobre la disponibilidad del 
kit huerto urbano. 
● 30 personas guardaron la 
publicación. 
● 105 ‘’clics’’ en la 
promoción. 
● 244 usuarios visitaron el 
Instagram de EcoMuya. 
● 3 usuarios se dirigieron al 
sitio web. 
● 8,402 personas alcanzadas, 
de las cuales el 99% no 
estaba entre nuestros 
seguidores. 
● 25 nuevos seguidores 
logrados. 
 
 
 
 
06/06/19 
 
 
 
 
 
 
  
● 65% de los encuestados 
dijo que sí les gustaría que 
pongamos a la venta el kit 
de plantas carnívoras. 
● 35% de los encuestado dijo 
que sentirían ‘’miedo’’ que 
pongamos a la venta el kit 
de plantas carnívoras. 
● 15 usuarios nos 
preguntaron por mensaje 
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privado sobre cuándo 
pondremos a la venta el kit 
de plantas carnívoras. 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
ii. Facebook 
 
Tabla 16 Interpretación de resultados de Facebook 
FECHA RESULTADO INTERACCIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
14/04/19 
 
 
● 149 personas 
vieron la 
publicación. 
● 12 personas 
reaccionaron 
ventajosamente 
a la 
publicación. 
● La publicación 
fue compartida 
2 veces por 
parte de 
nuestros 
seguidores. 
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● Hubieron 4 
clicks a la 
publicación. 
 
 
 
 
 
 
16/04/19 
 
 
● La publicación 
alcanzó 25 
reacciones 
ventajosas. 
● Se compartió 8 
veces por parte 
de nuestros 
seguidores. 
● La publicación 
alcanzó a 196 
personas. 
● Hubieron 13 
clicks dentro 
de la 
publicación. 
 
 
 
 
 
 
 
 ● La publicación 
llegó a 
alcanzar a 
5,370 
personas. 
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27/05/19 
 
 
● Se obtuvo 183 
reacciones, 
todas 
ventajosas para 
la publicación. 
● Se obtuvo 7 
comentarios 
por parte de 
nuestros 
seguidores, los 
cuales 
consultaban 
por los envíos 
a provincia. 
Fuente Elaboración Propia 
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2.4.3 Aprendizajes del concierge 
Con respecto al concierge que hicimos en la red social de Instagram pudimos identificar y 
corroborar que nuestros principales clientes interactúan constantemente en dicha red social, 
puesto que nuestras primeras ventas se concretaron gracias a las publicaciones que se 
realizaron en la cuenta principal de EcoMuya en Instagram. Asimismo, corroboramos que 
durante estas semanas de publicaciones nuestros seguidores de Instagram aumentaron. Así 
como también, es importante mencionar la frecuencia de interacción de clientes que 
solicitaban los kits desde provincia; lo cual nos sorprendió, ya que aún no podemos llegar a 
más regiones por el costo de delivery. Sin embargo, nos queda como aprendizaje que nuestro 
público objetivo no solo se concentra en Lima Metropolitana sino este se amplía a más 
regiones del Perú. Por ello, consideramos que es una oportunidad que debemos evaluar.  
Por otro lado, por el concierge realizado en Facebook, se pudo confirmar que nuestros kits 
son aceptados por el público. Asimismo, dicha red social nos permitió poder realizar pedidos. 
Adicionalmente, a través del chat implementado en la página web poder aclarar sus dudas 
respecto al envío de los kits. Un punto para resaltar es que los clientes que más preguntan y 
piden por nuestros productos se encuentran en provincia y desean que se envíen nuestros kits 
a diferentes regiones del país, permitiendo a nosotros evaluar dicha opción.  
3.5. Proyección de ventas  
A partir de la demanda obtenida en la introducción del negocio se calcularon los siguientes 
pronósticos:   
● En primer lugar, estimamos nuestras ventas mensuales y luego proyectamos, 
iniciando nuestros procesos desde el primer año. Según nuestros cinco productos a 
ofrecer se estima ventas mensuales de 130 kits para el primer mes.  
● El crecimiento por meses se calcula respecto a fechas importantes donde la demanda 
se incrementa+; por ejemplo, en días festivos tales como el Día de la Madre, Día del 
Padre, Día de San Valentín, Navidad, etc. 
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Tabla 17 Pronóstico de ventas mensuales 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
● A continuación, para pronosticar nuestras ventas anuales consideramos las siguientes 
variaciones, tanto en unidades como en el precio para los siguientes años.  
 
Tabla 18 Pronóstico de ventas anuales 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Estas estimaciones porcentuales nos permiten calcular las ventas en valor para los años 
respectivos obteniendo: 
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Tabla 19 Pronóstico de ventas anuales en soles por KITS 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
3 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO.  
3.1 Plan Estratégico  
3.1.1 Declaraciones de Misión y Visión.  
● MISIÓN 
Despertar un interés en las personas mediante actividades que involucren la horticultura y/o 
jardinería urbana logrando la experiencia de poder armar, sembrar y cultivar sus propias 
plantas desde la comodidad de su hogar.  
● VISIÓN 
Poder promover la cultura urbana en los hogares de las personas y lograr ser una de las tiendas 
online de productos relacionados a la jardinería más reconocida, ofreciendo calidad, variedad 
y diferenciación, haciendo uso de macetas ecológicas. 
3.1.2 Análisis Externo  
3.1.2.1 Análisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Análisis de proyectos 
similares locales e internacionales.  
Con respecto a la competencia, se han realizado diversas investigaciones porque se ha 
considerado que se está ingresando a un mercado competitivo a nivel nacional e 
internacional. Por lo tanto, es indispensable conocer a los competidores y saber el valor que 
ofrecen y cómo nuestras ventajas harían frente a la competencia. Teniendo en cuenta ello, a 
nivel nacional el modelo de kits que involucra la jardinería urbana no se encuentra muy 
desarrollado como en otros países como España y EE.UU. Cabe resaltar que existen diversas 
alternativas con las que cuentan nuestros clientes, pero todo se resume a la compra tradicional 
de plantas, kokedamas y terrarios ya listos para vender o en su mayoría, en el servicio sobre 
talleres de horticultura.  
En primer lugar, en el mercado nacional tenemos como competidores directos: 
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➔ ‘’La Muyita - minihuertos’’: Empresa peruana que promueve la agricultura urbana a 
través de la creación de minihuertos en casa. Con respecto a su línea de productos, 
encontramos lo siguiente: 
● - Kits de siembra: versión tríos y kids 
● - Sustratos para huertos urbanos 
● - Huertos de madera 
● - Repelentes orgánicos para plagas. 
● - Accesorios: Bandejas de almácigos, semillas, herramientas de jardinería. 
Es importante mencionar que esta empresa tiene como principal fuente de ingreso la 
propuesta de brindar talleres de horticultura; es decir, brindan charlas y talleres para huertos 
urbanos (colegios, empresas, comunidad); dentro de sus talleres suelen dictar lo siguiente: 
● Taller de compost 
● ¿Cómo cultivar en casa y no morir en el intento? 
Asimismo, el precio de cualquier taller bordea aproximadamente los S/. 110.00. 
Adicionalmente, cabe esta empresa participa todos los domingos en la feria ecológica en 
Barranco, de 9 am a 3 pm. 
En segundo lugar, nuestros competidores indirectos en el mercado nacional son los 
siguientes: 
➔ Instituto de Horticultura Terapéutica - Perú: Es un instituto que tiene como principal 
atractivo la dictación de cursos y talleres sobre horticultura terapéutica. 
Específicamente ofrece los siguientes servicios: 
● Sesiones terapéuticas individuales o grupales ofrecidas en un Jardín Sanador. 
● Talleres y técnicas en jardinería. Por ejemplo, técnicas de bonsai, métodos de 
propagación vegetativa, cuidado de plantas de interior, entre otros.  
● Diseño e implementación de programas para terceros. Es decir, se diseña un 
programa a medida. 
● Huertos escolares 
● Talleres corporativos 
Por otro lado, dentro de sus productos en venta se encuentran solo herramientas de jardinería. 
Por ejemplo: guantes de jardinería, tijera de poda fina, dispensador de semillas, palas, entre 
otros.  
Durante el análisis de este competidor, pudimos identificar que también tienen a la venta un 
Kit de minihuerto: es decir, ofrecen una cajita con algunas herramientas e insumos para la 
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iniciación de un pequeño huerto en casa. Sin embargo, notamos que hace meses no han vuelto 
a sacar este kit, por lo que nos queda claro que priorizan sus talleres de horticultura 
terapéutica.  
Su sede principal se encuentra en el distrito de Barranco, Lima.  
➔ Eco Regalos: Empresa fabricante de regalos empresariales. Por el momento, su canal 
es online. Dentro de su línea de productos, elaboran lo siguiente: 
● Calendarios ecológicos 
● Empaques germinables 
● Germinables para eventos 
● Kits desde semilla 
● Plantas promocionales y publicitarias  
● Tarjetas con semillas 
● La suculenta - Perú: Empresa dedicada a la elaboración y comercialización de 
macetas personalizadas para eventos, regalos, decoración, etc. Principalmente, 
elaborado con cactus y suculentas.  
Cabe mencionar que lo consideramos como un competidor indirecto, porque también tienen 
a la venta diversos modelos de terrarios ya hechos con suculentas. Asimismo, otra línea de 
plantas con las cuales también trabajan son las plantas aromáticas y hortalizas. Sin embargo, 
analizando sus respectivas páginas o redes sociales, pudimos observar que esta empresa no 
suele actualizar su contenido desde el año 2018, por lo que queda incierto si aún siguen 
operando en el mercado peruano. 
Finalmente, en el mercado internacional pudimos identificar los siguientes competidores: 
➔ Eco quchu - España: Empresa que se dedica a la producción, diseño y venta de 
productos que involucran la jardinería urbana. Dentro de su línea de productos se 
encuentran los siguientes: 
● Kit de cultivos aromáticas 
● Kit para el cultivo de tomates 
● Kit de cultivo ‘’ensaladas gourmet’’ 
● Mesas de cultivo de madera 
● Sustrato para huertos urbanos 
● Kit elaboración de Ginebra 
● Kit elaboración de pan artesano 
● Bombas de semillas sueltas 
44 
 
Asimismo, esta empresa posee un canal online y realiza envíos a toda España. Sin embargo, 
no realiza envíos internacionales.  
➔ Sembra - España: La marca Sembra se especializa en kits de huerto urbano para niños 
para poder aprender, sembrar y cultivar con éxito hortalizas y plantas aromáticas en 
el jardín o en un balcón. Sembra es una nueva iniciativa que tiene como principal 
objetivo ayudar a todas aquellas familias y particulares que quieren tener un huerto 
en casa. 
➔ Planticas - España: Se dedica a la comercialización de auto cultivos originales de 
plantas aromáticas, alimenticias y ornamentales. Se destaca por su diseño y 
originalidad convirtiéndolo en el regalo perfecto, ya sea para amigos, pareja o familia 
y también cuenta con una variedad de plantas que se pueden ajustar a las preferencias 
de cualquier tipo de cliente: aromáticas, alimenticias u ornamentales.  
● CocoPot - España: Una E-commerce que se dedica a la venta de mesas de cultivo, 
maceteros, jardineras, jardín vertical, mesas de huerto urbano, huertos elevados y 
todo tipo de macetas. Para ello, cuentan con expertos en agricultura urbana para la 
realización de dichos talleres.  
 
Tabla 20 Cuadro de competencia 
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3.1.3 Análisis Interno  
Como parte importante de nuestro proyecto hemos analizado distintos factores que 
involucran la elaboración de nuestros productos en las cuales identificamos como puntos 
claves para nosotros: 
● Utilización de insumos especiales: Es un recurso clave en nuestro proyecto, ya que 
contamos con los componentes necesarios y evaluados para brindar un producto de 
calidad al cliente. Este insumo es parte de los sustratos especiales que preparamos 
para brindar una solución completa al consumidor. Este es ideal para la germinación 
y producción de las semillas. Así como también, contribuye a que la planta se 
encuentre libre de plagas y enfermedades. 
● Variedad de diseños de kits, contamos con cuatro kits iniciales que son los modelos 
fijos para las ventas entre ellas tenemos: 
o Kit Terrario, que brinda la opción de dos modelos de envases a escoger por el 
cliente. Asimismo, este kit cuenta con la posibilidad de ingresar nuevos 
modelos a futuro. 
o Kit Hortalizas / Aromáticas, producto hecho para brindar al cliente la opción 
de empezar en la jardinería con los implementos necesarios.  
o Kit Minihuerto, una opción especial facilitando al cliente tener lo necesario 
con pequeñas plantas para iniciar su propio mini huerto en casa. 
o Kit Carnívoras, una opción nueva con plantas especiales que para muchos 
clientes es un tipo de mascota vegetal. Nueva y entretenida para mantener su 
cuidado y abarcar las necesidades de clientes interesados.  
Fuente Elaboración Propia 
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● Posee retribuciones terapéuticas, todos nuestros productos son pensados y 
evaluados para el buen uso de ellos y contribuir con necesidades especiales, 
recreativas y educativas para el cliente, ya que al brindar una opción para ser armada 
como los terrarios cubren necesidades entretenidas y decorativas para los clientes. Si 
incluimos plantas, cubren necesidades terapéuticas, para el cuidado que estas 
requieren. Además, buscamos siempre brindar al cliente que obtengan productos que 
puedan ser de utilidad tanto en materiales como las cajas para cualquier tipo de uso y 
las plantas como vegetales que son de uso comestible.  
● Busca crear una cultura educativa con el medio ambiente, todos los productos 
brindados son evaluados para mostrarse lo más amigable con el ambiente y cada vez 
vamos buscando y evaluando brindar productos más ecológicos y fomentar a las 
personas al cuidado ambiental. 
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3.1.4 Análisis FODA  
Tabla 21 Análisis FODA 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
● Utilización de insumos especiales para 
la germinación y producción de las 
semillas. Así como también, contribuye 
a que la planta se encuentre libre de 
plagas y enfermedades. 
● Variedad de diseños de kits, los cuales 
se adaptan a las necesidades de cada 
usuario, ya sean amas de casa, niños, 
ancianos. 
● Posee retribuciones terapéuticas, 
contribuye a la salud física y emocional 
de las personas. 
● Busca crear una cultura educativa con el 
medio ambiente.  
● Los costos de transporte suelen ser un 
poco altos. 
● No tener local estable para la 
preparación de los kits 
● Los distritos a los cuales se le podrá 
hacer el servicio de delivery será 
limitado. 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
● Existe un amplio segmento de clientes 
en el que nos podemos enfocar. 
● Tendencia por la utilización de 
productos que contribuyan con el medio 
ambiente. 
● Posibilidad de participación con 
organizaciones como grupos especiales 
u ONG.  
● Menor espacio disponible en 
departamentos. 
 
● Competidores con mayor experiencia 
en el mercado. 
● Que los competidores bajen sus 
precios. 
● Inciertos (Desastres naturales) 
● Inclusión de más servicios como 
talleres, sesiones terapéuticas, etc. 
● La competencia tiene presencia en 
ferias ecológicas conocidas.  
Fuente Elaboración Propia 
3.1.5 Análisis de objetivos y estrategias  
3.1.5.1 Objetivos  
● Comunicar el valor de nuestro producto. Consideramos que el diseño es un punto 
fuerte de nuestra empresa, ya que buscaremos siempre ofrecer un diseño fresco y 
moderno. Asimismo, trabajaremos con todas opciones necesarias para dar al cliente 
la accesibilidad requerida como el código QR en todos nuestros kits, para que puedan 
ser redirigidos.  
● Constitución de una empresa sólida y formal para acercarnos más a los clientes y dar 
confianza. De igual forma, evaluar los requerimientos necesarios como empresa para 
la apertura de áreas que serán convenientes para el trabajo.  
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● Posicionarnos en el mercado mediante una estrategia de diferenciación, ofreciendo a 
nuestro segmento de clientes un producto con retribuciones terapéuticas utilizando 
insumos de calidad. Además, instaurar conciencia y producir cambios positivos en 
las personas a través de la horticultura y/o jardinería. 
● Incrementar nuestra línea de productos y a su vez mejorar en lo que requiera para 
siempre distinguirnos y brindar productos con un valor especial. 
● Incrementar nuestra participación de mercado apoyándonos con recursos en 
promociones en redes sociales y evaluar a promociones dentro de las ferias ecológicas 
que se realizan en la ciudad, Con ello, podemos incrementar nuestras ventas para cada 
año y crecer progresivamente.  
● Parte importante de nuestro proyecto, son pequeñas contribuciones que se hacen con 
ciertos grupos buscando siempre colaborar y participar de proyectos que beneficien 
tanto a grupos especiales por el valor que realizan como a cuidados especiales con el 
medio ambiente.  
3.1.5.2 Estrategia Genérica  
Nuestro proyecto, EcoMuya, logrará diferenciarse en este mercado tan competitivo y amplio 
como es el mercado de la horticultura/ jardinería; como se mencionó anteriormente, nuestro 
negocio tiene una propuesta de valor que involucra desde la utilización de insumos 
ecológicos hasta la personalización de los kits; es decir, tendremos como principales atributos 
diferenciadores: 
● Uso de insumos biodegradables: Realizaremos macetas con residuos biodegradables. 
Por ejemplo, usaremos papel periódico, rollos de papel higiénico usados o recortes 
de hueveras de cartón. De esta manera, no habrá necesidad de sacar las plantas de las 
macetas, pues se degradan de manera natural en la tierra. 
● Uso de insumos ecológicos: En su mayoría, nuestros insumos son ecológicos; es 
decir, trabajaremos con sustratos naturales como el humus, distintas variedades de 
plantas como hortalizas o aromáticas, semillas certificadas, musgo seco y húmedo.  
● Variedad de kits: A diferencia de la competencia, nosotros contamos con distintos 
modelos de kits para cubrir distintas necesidades de nuestros clientes. Por el 
momento, contamos con 5 tipos de kits: Kit arma tu terrario, kit de hortalizas, kit de 
aromáticas, kit arma tu kokedama y kit minihuerto con plantas listas para trasplantar. 
● Diseño de los kits: Nosotras diseñamos nuestros propios kits, lo cual se resume en el 
uso de colores del empaque, elección de materiales de adorno, decoración interna y 
externa del kit, armado y/o personalización de los kits. Asimismo, consideramos que 
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el diseño es un punto fuerte de nuestra empresa, ya que buscaremos siempre ofrecer 
un diseño fresco y moderno. También, implementaremos un código QR en todos 
nuestros kits, para que puedan ser redirigidos a nuestra página web en donde 
encontrarán distintos materiales de apoyo con respecto a la horticultura. 
● Responsabilidad social: El inicio de nuestro Kits fue con la participación de un 
pequeño grupo de madres de familia que brindaron su servicio por el pintado de las 
cajas. Por lo que, a un futuro nos abre posibilidades de contribuir con distintas 
organizaciones para el proceso que creamos conveniente para nuestros productos. 
Esto nos permite valorar la participación que estas organizaciones aportan.  
● Calidad: nuestros productos son de la máxima calidad, producidos íntegramente en 
Perú. Nuestras semillas son certificadas y aplicaremos las últimas técnicas agrícolas 
en nuestras plantas. 
3.1.5.3 Estrategias FO, DO, DA y FA  
 
Tabla 22 Estrategias de FODA 
Estrategias Defensivas 
(F1, A2): La utilización de insumos 
especiales que son seleccionados de 
manera especial, fortaleciendo lo 
ecológico y la utilización de productos 
biodegradables que resta la amenaza en 
que la competencia presente menores 
precios, ya que el valor de nuestros 
productos y con la variedad de los 
diseños adaptables a cualquier tipo de 
usuario busca fortalecerse y a su vez 
pueden llegar a tener precios accesibles 
para competir al mismo ritmo del 
mercado. 
(F3, F4, A4): Se implementará toda la 
información necesaria mediante una 
plataforma en el que puedan interactuar 
respecto al producto y guía del proceso 
para el cultivo facilitando y educando al 
usuario al obtener los kits. 
Estrategias de Sobrevivencia 
(D1, A1): Crear alianzas con servicios en 
donde puedan exhibir nuestros productos, 
de manera que el servicio aliado se 
beneficiara en la decoración y buena aura 
con los productos y nosotros como 
empresa tener reconocimiento. 
(A4, D1): Promocionar nuestros 
productos mediante páginas y redes 
sociales. Buscar alianzas con servicios 
para dar a conocer nuestra propuesta de 
manera saludable y competir 
parcialmente con los otros servicios. 
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Estrategia de Ofensivas 
(F2, O1): Debido a que hay un amplio 
segmento, se puede aprovechar la 
variedad de diseños de kits. Asimismo, 
que los mismos clientes puedan 
personalizar sus kits. 
(F1, O2): Ya que haremos uso de 
insumos especiales y contamos con 
materiales como macetas de turba o 
reciclables, esto será más amigable con el 
medio ambiente, creando una mayor 
diferenciación. 
Estrategia de Adaptación 
(D1, O2, O1): Mejorar nuestra presencia 
en el mercado de jardinería y cultivos 
para aprovechar la oportunidad de 
alcanzar a los segmentos que pueden 
representar un gran porcentaje al igual 
que las tendencias de productos 
ecológicos y cuidados al medio ambiente. 
Son segmentos que están creciendo en la 
actualidad. 
(O4, D1, D2): Aprovechar la oportunidad 
de tener relación con proveedores con 
materiales de nuestros productos para 
contrarrestar los costos de transportes e ir 
mejorando nuestra presencia en el 
mercado. 
Fuente Elaboración Propia 
3.1.5.4 Metas  
Como metas iniciales la empresa ha fijado objetivos a corto plazo que se han ido 
desarrollando desde el inicio de nuestras operaciones. Entre estas fueron:  
● Evaluación de nuestros productos a presentar de las cuales tenemos cuatro variedades 
y no descartamos posibilidades de implementar más en un futuro; por ello, formarán 
parte de las evaluaciones a realizar.   
Como metas futuros tenemos fijado los siguientes puntos: 
● Ser una empresa establemente sólida y conformada en el mercado. Es una de las metas 
principales de constituirnos como empresa formal para garantizar confiabilidad y 
obtener más posibilidades con el negocio a desarrollar.  
● Implementación de variedades de productos; lo cual se evalúa de manera constante, 
ya sea para insertar nuevos productos o mejorar los existentes. 
● Participación en ferias ecológicas organizadas en distintos distritos de Lima.  
● Proveer nuestros propios productos como con la reproducción de las plantas. 
● Realizar envíos a provincias.  
● Mantener alianzas sólidas e importantes no solo con una ONG, sino también con otras 
mediante las cuales podamos participar de manera responsable y amigable.  
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3.1.6 Formalización de la empresa  
Nuestra empresa trabajará con el nombre comercial EcoMuya. Será una pequeña empresa, 
por lo que no contará con órganos administrativos complejos. Así mismo, contará con 5 
accionistas y el tiempo de operación será indefinido. Por lo tanto, el proceso de constitución 
como empresa formal se realizará a partir del mes de agosto debido a que estos meses son de 
introducción para nuestro proyecto y poder conocer a fondo nuestros segmentos.  
3.1.7 Diagrama Gantt de las metas propuestas  
Luego de haber establecido nuestras metas pasamos a fijar en un cronograma que parte desde 
marzo del 2019 con metas completadas hasta mediados de agosto del 2020. Esto debido a 
que las metas propuestas no están muy lejos de poder realizarse y se han visto reflejadas en 
actividades de estos meses de manera: completa, evaluando y no iniciada. Este último, no 
indica que no serán realizados, sino que parte de las metas se fijaron de manera conveniente 
para esas fechas.  
 
Tabla 23 Diagrama de Gantt 
Fuente Elaboración Propia 
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3.2 Plan de Operaciones  
3.2.1 Cadena de valor 
 
 
Tabla 24 Cadena de Valor 
 Análisis de Cadena de Valor. 
INFRAESTRUCTURA Planificación financiera exitosa, ya que los costos a incurrir no son 
tan altos, es por ello por lo que se puede cubrir con capital interna de 
cada integrante del grupo. La administración está orientada a la 
inversión de materiales de jardinería y/o horticultura y desarrollo de 
productos innovadores, adaptándose a las necesidades del mercado. 
(Calidad e Innovación) 
RRHH Capacitación de los integrantes del grupo con respecto a temas de 
horticultura para brindar información correcta y necesaria para el 
cuidado de los productos a ofrecer. Búsqueda a largo plazo de 
personal en organizaciones como ONG o algunos clubs que se 
adapte y realice las actividades operativas de la empresa con los kits 
de jardinería. Buen clima laboral en el grupo, lo cual genera 
eficiencia en las funciones a realizar de cada integrante. (Calidad) 
TECNOLOGÍA Uso de las redes sociales para que las personas conozcan nuestro 
producto, como Facebook, Instagram y pagina web, la cual tiene 
como opción el uso de código QR para facilitar la información que 
nuestro futuro cliente quiera obtener. (Innovación) 
ABASTECIMIENTO Búsqueda permanente de materiales de calidad, como así también las 
plantas, sustratos especiales, semillas y musgo. Buena relación con 
los proveedores más importante, como la persona que realiza las 
cajas de trupan, y la señora que nos vende las semillas, plantas y 
tierra por mayor. (Eficiencia) 
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Logística de 
entrada 
Operaciones Logística 
Salida 
Marketing y 
Ventas 
Servicio al 
Cliente. 
Manejo eficiente 
de materiales para 
tener un producto 
final de calidad. 
Administración 
de la logística 
muy eficiente 
(Conservar en 
buen estado todos 
los materiales y 
plantas). Control 
constante de los 
insumos 
(Eficiencia) 
Respuestas 
rápidas a 
nuestros 
clientes 
mediante 
Facebook, 
Instagram y 
página web. 
Elaboración 
de nuevos 
kits que se 
adapten a la 
necesidad del 
futuro cliente. 
 
(Eficiencia) 
Las entregas 
de los 
productos 
serán por 
delivery, 
asegurando 
el buen 
estado del 
producto 
para la 
satisfacción 
del cliente 
final. 
 
(Eficiencia y 
Calidad) 
Rápida y constante 
respuesta hacia los 
clientes por medio 
de las redes 
sociales y página 
web, creando 
relaciones estables 
con los mismos y 
como 
consecuencia un 
buen 
posicionamiento 
en el mercado. 
(Eficiencia y 
Calidad) 
Eficiente 
elaboración de 
kits que se 
ofrecerá al 
cliente final. 
Comunicación 
constante y 
revisar siempre 
las quejas y 
sugerencias por 
parte de los 
clientes. 
 
(Eficiencia) 
Fuente Elaboración Propia 
3.2.2 Determinación de procesos  
3.2.2.1 Mapa general de procesos de la organización  
Tabla 25 Mapa general de procesos 
 
Fuente Elaboración Propia 
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3.2.2.2 Descripción de procesos estratégicos  
En esta sección se han determinado los procesos para el funcionamiento de los recursos 
físicos y de elaboración que la empresa realiza para los diseños, ejecución y comercialización 
del producto final, siendo en nuestro caso "Kits".  
● Procesos estratégicos 
1. Planeamiento estratégico, en donde evaluamos y definimos los puntos importantes 
que relacionan a la marca y al segmento. De igual forma, se relacionan con el 
crecimiento de la empresa y los objetivos establecidos.  
2. Gestión Financiera, evaluamos la rentabilidad del negocio según la evolución por 
ventas.  
3. Gestión de marketing, porque nos ayuda a lograr un mejor posicionamiento en el 
mercado, en donde uno de sus principales factores para lograrlo son los clientes. 
Asimismo, el propósito de esta gestión es desarrollar, implementar y mantener 
estrategias para cumplir con los objetivos de la organización. Proporcionando a 
nuestros clientes un adecuado asesoramiento profesional y asistencia, garantizando 
nuestras operaciones comerciales. 
3.2.2.3 Descripción y flujograma de procesos operativos  
En esta sección se han determinado los procesos para el funcionamiento de los recursos 
físicos y de elaboración que la empresa realiza para los diseños, ejecución y comercialización 
del producto final, siendo en nuestro caso "Kits".  
● Procesos Operativos 
1. En primer lugar, la planificación de producción de los kits. Es decir, evaluamos el 
diseño de nuestros kits, en el sentido de la elección del tipo de envase conveniente. 
También, seleccionamos el diseño de empaquetado adecuado. Del mismo modo, 
seleccionamos los componentes que irán en cada tipo de kit. Es decir, escogemos los 
materiales decorativos y los insumos ecológicos. Por otro lado, diseñaremos nuestras 
guías estableciendo los pasos correspondientes según el tipo de kit. 
2. En segundo lugar, la composición de los kits. En efecto, realizaremos la adquisición 
de los insumos que se establecieron en el paso anterior. Luego de ello, gestionaremos 
el inventario de las respectivas compras. De manera que establezcamos la 
composición final que tendrá cada kit. En consecuencia, podremos armar nuestros 
kits que se ofrecerán a la venta. 
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3. En tercer lugar, en el proceso de ventas y distribución, sabiendo que ofrecemos 
nuestros productos a través del canal online, empezaremos actualizando las redes 
sociales de la página de EcoMuya y su respectiva página web. Después, 
implementaremos las estrategias online y off line que se mencionaron anteriormente. 
Con ello, captamos los clientes y podemos recepcionar algunos pedidos solicitados. 
Por tanto, acordamos los días para la distribución de los kits en los puntos acordados 
con el usuario. En consecuencia, facturamos y cobraremos el precio de los kits 
vendidos.  
4. Finalmente, en el proceso de post venta, mediremos la satisfacción del cliente 
mediante algunas encuestas post venta. También, atenderemos vía telefónica y vía 
redes sociales algunas consultas sobre los productos. Adicionalmente, haremos 
seguimiento de dichas encuestas para conocer más sobre las opiniones acerca de 
nuestro producto y servicio al cliente, para así fidelizar al usuario final. 
● Flujograma: Solicitud de pedido y atención al usuario 
El proceso inicia cuando el usuario y/o cliente decide solicitar su kit por medio de la página 
web o redes sociales, a través de la cual podrá visualizar los diferentes tipos y modelos. Antes 
de la selección del kit a escoger va a tener sus dudas, ya sea respecto al precio, diseño, puntos 
de entrega, políticas de pago y envío, las cuales serán absueltas inmediatamente. Después, el 
cliente seleccionará el kit que desee. Por ello, a través de la página web o las redes sociales, 
se procederá a recepcionar los datos del cliente y el pedido. Si el cliente se encuentra 
conforme con su información confirmará su medio de pago, ya sea efectivo o depósito. Luego 
del pago se recepciona el pedido y finalmente se coordina con el cliente el día y la hora en el 
que se hará el envío del producto.   
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Figura 18 Flujograma de solicitud de pedido y atención al usuario 
 
Fuente Elaboración Propia 
● Flujograma: Elaboración de los kits. 
Para iniciar el proceso de elaboración de los kits de hortalizas; en primer lugar, se realiza el 
listado de los materiales que se utilizará para la elaboración de los kits. Después, se procede 
a ir a comprar los materiales e insumos, lo cuales serán adquiridos en el Centro de Lima y el 
Mercado de Flores de Acho. En el Centro de Lima se van a adquirir los materiales como: las 
cajas de trupan, pinturas, barniz, materiales para el decorado de los kits. Por otro lado, en el 
Mercado de Flores de Acho se adquirirán las semillas, plantas y materiales para la 
elaboración del sustrato (perlita, vermiculita, tierra negra, humus, musgo). Luego de la 
compra de materiales e insumos, se organiza lo comprado para poder entregar todo a las 
madres que se harán cargo de la elaboración de los kits. Una vez que las madres recepcionan 
los kits, se procede al lijado de las cajas de trupan para quitar las imperfecciones con las que 
vienen en la compra. Terminando esa actividad, pintan, diseñan, barnizan y secan las cajas 
de trupan. Finalmente, cuando estén listas las cajas, se inicia el proceso del armado, decorado 
y empaquetado de los kits, de acuerdo al modelo que corresponde.  
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Figura 19 Flujograma de elaboración de los kits. 
 
Fuente 1 Elaboración propia 
● Flujograma: Servicio de entrega de pedido por Olva Courier. 
Para los clientes que desean el envío por Olva Courier se inicia el proceso con el embalaje 
del kit. Después, se envía el pedido a Olva Courier, el cual verificará si el embalaje es el 
correcto, puesto que ellos no envían la encomienda si no se encuentra correctamente 
embalado. Si está embalado de forma correcta, proceden a enviar el pedido al cliente, pero si 
no es así, nos corresponde volver a hacer el proceso de embalaje. Cuando el pedido llegue al 
cliente este tendrá que verificar si el pedido llego en buenas condiciones, si no lo está, tiene 
que comunicarse con nosotros y le corregiremos el pedido, repitiendo nuevamente el proceso. 
Sin embargo, si esta todo en orden, se finaliza el proceso.  
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Figura 20 Flujograma de servicio de entrega de pedido por Olva Courier 
 
Fuente Elaboración propia 
 
3.2.2.4 Descripción de procesos de soporte  
● Procesos de Soporte 
1. Gestión de recursos humanos, porque es fundamental realizar un reclutamiento de 
personal. Seleccionar a los empleados correctos y que cumplan con los requisitos 
según las funciones de cada rol. Asimismo, debemos establecer qué tipos de 
capacitaciones realizaremos. En este caso, para las madres que se encargarán de 
realizar el pintado y empaquetado de cajas, deben principalmente pasar por una 
inducción para que puedan conocer cómo realizar algunos procedimientos que 
implican la elaboración de los kits. Igualmente, debemos establecer las 
remuneraciones para el personal de EcoMuya. 
2. Aplicación de Gestión de sistemas de información. Por ejemplo, con las hojas de 
cálculo, en las que se ingresa información en bruto y se organiza de manera 
cuantificable para obtener directrices de conducción financiera en la empresa. 
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3. Administración y finanzas, proceso importante para la organización gerencial en 
nuestra empresa. Hablamos de administración, al proceso de planificar, organizar, 
dirigir y controlar el uso de los recursos y actividades de trabajo con el propósito de 
lograr los objetivos o metas de la organización de manera eficiente y eficaz. Del 
mismo modo, en el proceso de finanzas se refiere a la administración del dinero y el 
capital, es decir, los recursos financieros.   
 
3.2.2.5 Capacidad producción y/o servicio  
En esta etapa se destacan los procesos más importantes de la elaboración para nuestros kits 
y se le asignó los tiempos promedio que se tomarán en realizar los procesos. Primero 
definimos nuestros procesos a realizar que se verifican en el siguiente cuadro. 
 
Tabla 26 Procesos EcoMuya 
Procesos  
Orden Proceso Tiempo  
Proceso 1 Compra de materiales (pedidos) - 
Proceso 2 Pintado de cajas 20 min x caja 
Proceso 3 Lijado     5 min x caja 
Proceso 4 Secado 10 min x caja 
Proceso 5 Impresiones (tercero) - min x caja 
Proceso 6 Preparación de contenidos especiales (Sustrato y otros) 10 min x caja 
Proceso 7 Armado/ Decorado / Empaquetado 15 min x caja 
Fuente Elaboración propia 
Por lo tanto, en las labores que se realizarán con el apoyo de un grupo de madres se calculó 
lo siguiente:  
● Estableciendo a un operario con contrato de 6 meses en part time. 
● Estableciendo que la elaboración por un kit desde el proceso de pintado hasta 
producto listo para la venta, el cálculo de producción de un solo kit es de 60 minutos 
por persona.  
● Este resultado nos ayuda a calcular cuánto será nuestra producción para cumplir los 
objetivos propuestos de trabajar con más personas que pertenezcan al club de madres 
y estimando una producción anual. 
 
3.2.3  Presupuesto  
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3.2.3.1 Inversión Inicial  
● Como inversiones en este proyecto, hemos considerado todo lo necesario desde las 
compras para la producción hasta el lugar y las herramientas que han de ser 
utilizados para todos nuestros procesos.  
 
Tabla 27 Inversiones 
 
Fuente: Elaboración Propia 
● En el cuadro mostrado, proyectamos como inversión total un monto de S/. 52,671.41. 
Inicialmente, todos los aportes son asumidos por cada integrante, ya que 
consideramos ser una empresa pequeña y que aún no es necesario endeudarse con un 
financiamiento extra hasta el tercer año, ya que en ese momento se podrá cubrir 
dichas cuotas porque tendremos flujos de caja positivo. 
● Costos fijos, costos variables, costos unitarios.  
● Para detallar todo lo necesario para nuestros productos, todos los materiales 
resultaron un valor de 2,056.04 soles mensual. Esto está detallado y desagregados en 
el excel a enviar en la hoja de presupuesto operaciones. Así mismo se agregó S/. 
17,624.33, el cual es la suma de todos los flujos negativos del primer año que se 
tendrá que asumir. 
● A modo de conclusión, en el siguiente cuadro tenemos las herramientas de valores 
como activos y funcionamiento del área de operación.  
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Tabla 28 Inversión Inicial 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.3 Plan de Recursos Humanos  
3.3.1 Estructura organizacional  
 
 
Figura 21 Estructura organizacional 
 
Fuente Elaboración propia 
 
 
Área de administración y 
Finanzas  
Gerente General 
 
Área de Marketing y 
Ventas 
Asesor Marketing y 
Ventas 
 
Logistica y producción 
Analista de compras 
 Operarios (Madres) 
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3.3.2 Determinación del personal requerido  
● Área Administrativa: Solo una persona se encargará de toda el área, tendrá que 
gestionar todo el negocio con relación a las finanzas, el marketing que consta de las 
ventas y publicidad de la marca, producción y recursos humanos. Tendrá que brindar 
soluciones y resultados eficientes. 
Finanzas: Se encargará de mantener a la empresa con cifras positivas, conociendo la 
rentabilidad de la empresa como sus gastos y pérdidas también para no generar 
problemas en el futuro. 
Recursos humanos: encargado de que el personal se encuentre completo y feliz, así 
mismo, ocuparse de los pagos al personal, de las evaluaciones constantes sobre su 
productividad y eficiencia. 
● Área de Ventas: Persona encargada de realizar las ventas vía redes sociales y página 
web, como así también encargarse de la coordinación previa de los envíos del 
producto, ya sea vía olva courier o en los puntos de encuentro ya establecidos. 
● Área de Marketing: Community manager, profesional que se encargará de que la 
marca sea vista por el segmento elegido a través de diversas publicaciones en nuestras 
redes sociales y página web, como así también promocionar constantemente para 
mantener siempre una conexión cercana con los clientes finales. 
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3.3.3 Descripción de los puestos de trabajo requeridos  
1. Administrador 
 
Figura 22 Descripción de puesto del Administrativo 
DESCRIPCIÓN DEL PUESTO 
EMPRESA EcoMuya 
ÁREA Administración 
NOMBRE DEL CARGO Administrativo 
OBJETIVO GENERAL 
Planear, organizar, ejecutar y controlar las diferentes actividades que se realicen en la 
empresa con el fin de obtener mayor rentabilidad y fidelización con nuestro cliente 
final. 
FUNCIONES 
● Gestionar al personal actual 
● Revisar constantemente el plan financiero de la empresa 
● Análisis de indicadores de rentabilidad 
● Análisis de los estados financieros 
● Realizar las compras mensuales de los insumos 
● Responsable de realizar los pagos de la planilla 
● Elaborar propuestas de mejora para la marca 
EDUCACIÓN Incompleto Egresado Titulado 
Técnico 
 
 
Universitario 
X 
 
 
X 
 
CARRERAS(S) Administración de empresas 
 
 
COMPETENCIAS/HABILIDADES 
 
● Visión y pensamiento estratégico 
● Capacidad Analítica 
● Comunicación Fluida 
● Capacidad de Liderazgo 
● Solución de Problemas 
● Capacidad de negociación 
● Trabajo en equipo 
● Liderazgo 
● Tolerancia a la Frustración 
Fuente Elaboración propia 
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Figura 23 Descripción del puesto de Analista de compras 
DESCRIPCIÓN DEL PUESTO 
EMPRESA EcoMuya 
ÁREA  Área de logística y producción 
NOMBRE DEL CARGO Analista de compras 
OBJETIVO GENERAL 
Desarrollo de proveedores, abastecer a la organización de una manera eficiente. Así 
como negociar con los proveedores estratégicos. También analizar el consumo 
mensual para la compra eficiente de los materiales. 
FUNCIONES 
● Fácil negociación con proveedores.  
● Supervisión y distribución de los materiales adquiridos. 
● Evaluar proveedores antes de tomar una decisión de compra. 
● Abastecer a la organización eficientemente 
● Mantener actualizados los precios de los 
EDUCACIÓN Incompleto Egresado Titulado 
Técnico 
 
 
Universitario 
X 
 
 
 
 
CARRERAS(S) Administración de empresas, etc. 
  
  
  COMPETENCIAS/HABILIDADES 
  
●    Comunicación Fluida 
●    Capacidad de convencimiento 
●    Solución de Problemas 
●    Capacidad de negociación 
●    Trabajo en equipo 
 
Fuente Elaboración propia 
X 
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Figura 24 Descripción de puesto del Asesor de Marketing y Ventas 
DESCRIPCIÓN DEL PUESTO 
EMPRESA EcoMuya 
ÁREA Área de Marketing y Ventas 
NOMBRE DEL CARGO Asesor Marketing y Ventas 
OBJETIVO GENERAL 
Reconocimiento de la empresa ante su público objetivo. Asimismo, también 
fidelizarlos con la marca. Asesorar a la empresa con la planeación de publicaciones y 
promociones a través de nuestras redes sociales y página web. Identificar las 
necesidades, diseña una propuesta de servicio post venta que garantice la fidelización 
de los clientes. 
FUNCIONES 
●    Revisar constantemente las redes sociales y mantenerlas actualizadas. 
●    Revisar constantemente la página web, como también actualizar la galería de 
fotos e información del blog. 
●    Realizar promociones de los kits mediante banners. 
●    Publicar diariamente los diferentes kits que ofrecemos con información 
adicional. 
●    Promocionar algunas publicaciones en fechas especiales para tener más 
alcance de personas en nuestras redes sociales. 
●    Detectar a potenciales clientes. 
EDUCACIÓN Incompleto Egresado Titulado 
Técnico 
 
Universitario 
X 
 
 
X 
 
CARRERAS(S) Publicidad y Marketing. 
  
  
  COMPETENCIAS/HABILIDADES 
 
●    Visión y pensamiento estratégico 
●    Creativo 
●    Comunicación Fluida 
●    Inteligencia visual 
●    Apasionado 
●       Organizado 
Fuente Elaboración propia 
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Figura 25 Descripción de puesto de operarios 
DESCRIPCIÓN DEL PUESTO 
EMPRESA EcoMuya 
ÁREA Área de producción 
NOMBRE DEL CARGO Operarios 
OBJETIVO GENERAL 
Elaboración de los productos que ofrece de la empresa, realizándolos tal el modelo 
que se indique. 
FUNCIONES 
●    Pintado y lijado de las cajas de trupán 
●    Preparación de contenidos especiales  
●    Armado de los kits 
●      Decorado y empaquetados de los kits  
 
EDUCACIÓN Incompleto Egresado Titulado 
Técnico 
X 
Universitario 
 
X 
 
 
 
CARRERAS(S) Publicidad y Marketing. 
  
  
  COMPETENCIAS/HABILIDADES 
 
●    Creativo 
●    Comunicación Fluida 
●    Puntualidad 
●       Organizado 
 
Fuente: Elaboración propia 
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3.3.4 Presupuesto  
Estableciendo que contamos en planilla con un administrador, un operario y un comnunity 
manager, se analiza lo siguiente: 
Como valor a pagar a un año obtenemos un monto de S/. 23,850.20  
      
Tabla 29 Presupuesto de Recursos Humanos 
 
Fuente: Elaboración propia 
Dato importante en este presupuesto es que a partir del año 3 vamos a realizar aumento a los 
pagos de remuneración.  
 
3.4 Plan de Marketing  
3.4.1 Estrategias de marketing (offline y online)  
A. Estrategias y actividades de promoción off line  
Para lograr mejores resultados, decidimos combinar acciones de marketing online con 
marketing offline. Consideramos que podemos llegar a nuestros clientes por diferentes 
canales y de esta manera, potenciar nuestras promociones de ventas y queriendo fidelizar a 
nuestros clientes, hemos propuesto las siguientes actividades off line: 
● Tarjetas de cupones de descuento dentro del empaque del producto 
Es importante para nosotros la experiencia de compra de nuestros clientes.  
Con el conocimiento de que nuestras ventas se realizarán a través del canal online, 
consideramos que debemos crear la ilusión y entusiasmo cuando un cliente recibe un 
producto nuestro. Es decir, persuadir en la mente de nuestros consumidores a través del 
contenido extra de nuestro producto. Para ello, como una de nuestras estrategias, pondremos 
dentro del paquete que se le envía a un cliente, un cupón de descuento para motivarlo a 
realizar una próxima compra.  
 
Lo interesante es que podemos medir perfectamente el uso de dicho cupón. Asignamos un 
nombre al cupón (por ejemplo #Dscto10ecomuya). Luego en nuestro gestor de canal online 
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podemos medir el número de compras que se hicieron con los cupones con este nombre. Al 
medirlo podemos saber su eficacia. 
  
Figura 26 Promociones Ecomuya en redes sociales 
 
Fuente Elaboración Propia 
● Tarjeta impresa dando las gracias por la compra 
Podemos insertar una tarjeta dando las gracias al cliente por comprar y lo importante 
que es su compra para nosotros. Es un sencillo detalle que puede ayudar a fidelizar.  
Figura 27 Tarjetas Ecomuya en redes sociales 
 
Fuente Elaboración Propia 
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● Enviar muestras gratis de otros productos 
Hemos decidido enviar muestras pequeñas de otros productos relacionados con la 
compra inicial del cliente, puesto que es una buena forma de impulsar la venta 
cruzada. Sabiendo que tenemos dos tipos de productos a la venta. Por ejemplo, 
cuando enviamos nuestro producto ‘’Kit terrario’’, este viene con una muestra de 
nuestras macetas de turba biodegradables, semillas de hortalizas o aromáticas y 
sustrato especial. Todo empaquetado en una bolsita de yute. De esta manera, 
fidelizamos e influenciamos a nuestros clientes a que puedan comprar nuestro ‘’kit 
minihuerto’’ que tiene como principales insumos lo mencionado anteriormente.  
Figura 28 Estrategias de Marketing 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
● Galerías en nuestras redes sociales con fotos del cliente con el producto 
Somos conscientes que la mejor publicidad es la que hacen los clientes satisfechos. Basado 
en esta filosofía, si motivamos a los clientes a que se tomen fotos usando nuestro producto 
estamos multiplicando el alcance de nuestra marca. Para ello, crearemos en nuestro Instagram 
una sección de ‘’ClubEcomuya’’ a partir de las fotos que envían los clientes cuando 
interactúan con nuestros productos. El proceso para llevar a cabo esta técnica sería: 
1. Enviamos el producto al usuario que lo ha comprado 
2. En el empaque del producto incluimos una tarjeta con un mensaje 
proponiendo al cliente que interactúe con el producto, se tome una foto, la 
suba a sus redes sociales y la etiquete con el hashtag #ClubEcomuya 
3. Buscamos en la red social indicada las publicaciones que incluyen el hashtag 
propuesto. 
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4. Cogemos las mejores fotos y las subimos a nuestras redes sociales. 
5. Las mejores fotos entran en un sorteo de uno de nuestros productos. 
B. Plan de marketing digital 
Sabemos la importancia de tener presencia digital con una buena web, perfiles en las 
redes sociales, etc. Asimismo, realizar un plan de marketing digital, nos ayudará con la 
difusión nuestro negocio a un costo muy bajo y con la fidelización de nuestros clientes.  
En primer lugar, debemos definir nuestros objetivos en este campo digital, los cuales son: 
● Incrementar el número de oportunidades de venta. 
● Aumentar el número de seguidores o interacciones en nuestras principales 
redes sociales como Instagram y Facebook. 
● Tener más visibilidad en nuestros canales digitales. 
● Mejorar la reputación online. 
● Ofrecer una atención al cliente de manera rápida y eficaz. 
En segundo lugar, definiremos nuestras bases fundamentales en las que se basará el plan 
de marketing digital. A continuación, nuestros 3 pilares fundamentales: 
● Branding: Queremos mejorar nuestra reputación online a través de la máxima 
difusión de los contenidos en las principales redes sociales de nuestro público 
objetivo. Esto acercará más la marca de EcoMuya a sus clientes.   
● Establecer una estrategia de contenidos: Buscaremos generar emociones en 
los usuarios. Esto a través de una coordinada difusión de posts entretenidos e 
informativos en nuestras redes sociales.  
● Crear una comunidad en torno a las redes sociales: Fomentaremos la escucha 
activa para detectar las necesidades de nuestros usuarios. 
Finalmente, mediremos los resultados de las acciones del marketing digital que 
realizamos. Para ello, haremos referencia a las siguientes métricas: 
I. KPI’s de marketing online en redes sociales: 
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Figura 29 KPI’s de marketing online 
 
Fuente Elaboración Propia 
II. KPI’s de marketing online para análisis web: 
● Sesiones totales. 
● Usuarios. 
● Número de páginas con vistas únicas. 
● Páginas por sesión. 
● Número de conversiones (Leads). 
● Sesiones por: 
o Fuentes (Orgánico, Directo, Social, Referencial, Email, 
Otros). 
o Canales sociales (Facebook, Instagram). 
o Dispositivos (PC, móvil, tablet). 
o Campañas. 
Adicionalmente, se ha considerado que el Plan de Marketing incluirán algunos factores 
importantes, tales como: 
● Marketing orgánico o también SEO: Lo cual se refiere al posicionamiento de la marca 
a través de las publicaciones sin pago alguno que se realizan constantemente mediante 
las redes sociales, tales como Facebook e Instagram, relacionados a los productos 
ofrecidos. 
● SEM: Lo cual, a diferencia del ítem anterior, este se refiere a las publicaciones 
llevadas a cabo en las distintas redes sociales tales como Facebook e Instagram, pero 
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estas si son pagadas, ya sea para llegar a más usuarios en las redes que tengan cierto 
interés por la jardinería urbana y/o horticultura. 
3.4.1.1 Descripción de estrategias de producto  
● Características generales del producto 
o Denominación del bien: Kit de jardinería urbana 
o Unidad de medida: Caja de trupan (30 x 20 cm) 
o Colores: pasteles (lila, rosado, verde, celeste, marrón) 
o Descripción general: El kit de jardinería urbana viene en presentaciones que se 
adaptan a cualquier necesidad. Es decir, vendrá en una presentación para aquellos 
que les guste armar terrarios y para los que quieran sembrar hortalizas o 
aromáticas. Serán cuidadosamente presentadas con herramientas y materiales que 
no contaminen el medio ambiente, ya sean mezclas con fertilizantes naturales, 
musgo (por su capacidad como retenedor de humedad hasta 20 veces más su peso 
y mantener los nutrientes), sustratos especiales, semillas, plantitas como 
suculentas de distintas variedades, etc. Todo ello estará listo para pasar a su 
cultivo y cuidado para el desarrollo de las plantitas. 
● Marca y logo 
El producto por vender se desagrega en dos presentaciones: Kit arma tu terrario y Kit 
de hortalizas o aromáticas. Los productos que han sido utilizados para su elaboración 
resultan ser ecológicos. Esto debido a la utilización de insumos como sustratos 
naturales, macetas biodegradables, suculentas, musgo, entre otros.  
Por un lado, ‘’Ecomuya’’, es la marca de nuestros kits de jardinería urbana que 
venderemos en la ciudad de Lima Metropolitana. Descomponiéndola sería “Eco”, 
porque hace referencia a los insumos ecológicos que utilizamos para la elaboración 
de nuestros kits; además, es un nombre corto y fácil de recordar, por lo que facilitará 
en la compra del consumidor, ya que logrará recordarlo rápidamente. Luego, “Muya”, 
porque significa huerto en quechua. Puesto que, el propósito de nuestro negocio es 
facilitar e impulsar el desarrollo de la jardinería urbana en sus actividades.  
El motivo del isotipo es debido a que buscamos que se reconozca al Kit de jardinería 
urbana como un producto que es amigable con el medio ambiente, por los materiales 
e insumos para su elaboración. Los colores utilizados se basan en un análisis realizado 
a la competencia, por lo cual también se analizó su significado y la reacción que causa 
en el consumidor final. 
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o Verde: Es un color emocionalmente positivo, además es el símbolo de lo 
ecológico, la naturaleza, el medio ambiente, lo saludable, el vigor, etc. Es por ello 
que es ideal para promocionar productos de jardinería, agro y ecológicos.   
 
Figura 30 Logo EcoMuya 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
o Empaque: Ya que el material de nuestras cajas es de trupan hace que el contenido 
de nuestros productos se encuentre protegidos y facilite el empaque, siendo 
forrados con papel Kraft y atados con cordones de yute.  
  
● Criterios finales para la elección del envase 
Se optó por las cajas de trupan, debido a que esta caja de madera tiene la capacidad de 
aguantar el peso de nuestros materiales que vienen dentro del kit. Otro factor importante 
tomado en cuenta es que la caja, muy aparte de servir como envase del producto final, este 
puede ser reutilizado por el consumidor de la manera que más le guste. La caja de trupan es 
un material resistente, que permitirá mantener la uniformidad de los materiales del kit y 
también pueda contrarrestar la fuerza y/o movimiento que se genera durante el transporte.  
o Presentación 
o Kit: 2 kg aproximadamente  
o Medidas: 20 x 30 cm 
o Color: colores pasteles 
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3.4.1.2 Descripción de estrategias de fijación de precio  
Para la determinación de los precios seguiremos los siguientes pasos: 
A. Selección de la meta que persigue la fijación de precio 
Buscaremos para los primeros 6 meses de funcionamiento de la empresa una 
maximización de la participación de mercado, mediante la penetración de este.  
B. Determinación a la sensibilidad al precio 
Al ser productos que se compran con poca frecuencia, 2 o 3 veces en el año, 
encontrarse en el rubro de regalos y horticultura/ jardinería urbana y considerarse los 
factores de tiempo por conseguir el adecuado y la conveniencia del delivery, los 
clientes no presentan tanta sensibilidad al precio. 
C. Análisis de los costos 
Se considerarán los costos fijos, variables: directos e indirectos; el detalle se verá más 
adelante en la sección de costos de la empresa. 
D. Análisis de los precios de los competidores 
Nos basaremos en precios acorde a la oferta actual del mercado considerando las 
empresas que ya hacen envíos de kits sobre jardinería urbana y otros detalles: La 
Muyita, Instituto de Horticultura Peruana, entre otros, los precios mostrados incluyen 
IGV:  
Tabla 30 Análisis de los precios de los competidores 
EMPRESA PRODUCTO 
PRECIO DE 
PRODUCTO 
PRECIO DE 
ENVÍO 
 
La Muyita 
Kit de siembra S/. 45.00 S/. 7.00 
Minihuerto en 
trío 
S/. 170.00 S/. 25.00 
Instituto de Horticultura 
Peruana 
Cajita verde S/. 60.00 S/. 10.00 
TerrariOM Terrarios S/. 65.00 S/. 8.00 
Fuente Elaboración propia 
E. Elección del método de fijación de precios 
La elección será mediante la búsqueda de márgenes, es decir se sumará un margen 
estándar al costo del producto. 
F. Selección del precio final 
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Con las consideraciones anteriores se define el precio a continuación considerando el 
tipo de Kit. 
 
Tabla 31 Costos de Kit Terrario M1 
Kit Terrario Modelo 1 
Contiene: Caja de trupan c/t, envase de vidrio ovalado, 3 suculentas, sustrato, 
palos, despachador, adornos, piedras, guía 
Productos 
Cantida
d 
Unidad de 
medida 
Precio x 
unidad 
Costo 
total 
Materiales de Armado 
Adornos 2 unidad S/.0.70 S/.1.40 
Baja lengua  1 unidad S/.0.13 S/.0.13 
Bolsas Zipplo 3x3 5 unidad S/.0.07 S/.0.35 
Bolsas Zipplo 6x6 1 unidad S/.0.18 S/.0.18 
Cajas de trupan con tapa 1 unidad S/.5.00 S/.5.00 
Despachador 1 unidad S/.0.67 S/.0.67 
Macetas de plástico  1 unidad S/.0.83 S/.0.83 
Piedritas decorativas x 3 
(3x3) 1 paquete S/.1.11 S/.1.11 
Piedras filtrantes 1 paquetito S/.0.10 S/.0.10 
Suculentas chicas 2 unidad S/.1.00 S/.2.00 
Suculentas medianas 1 unidad S/.2.00 S/.2.00 
Vidrio ovalado 1 unidad S/.13.00 S/.13.00 
Yute plancha  1 unidad S/.1.20 S/.1.20 
Subtotal   S/.27.97 
Materiales de Decorado 
Papel seda perlado 1   S/.0.65 S/.0.65 
Subtotal   S/.0.65 
Materiales de Impresion 
Papel Favini 2  S/.0.69 S/.1.38 
Papel sticker 1  S/.0.10 S/.0.10 
Contac 1 
medio 
metro S/.0.50 S/.0.50 
Subtotal   S/.1.98 
 Sustrato 200 gr 
Humus  80 gramos S/.0.0016 
S/.0.128
0 
Perlita gr 20 gramos S/.0.0200 
S/.0.400
0 
Tierra Negra 80 gramos S/.0.0010 
S/.0.080
0 
Vermiculita gr 20 gramos S/.0.0200 
S/.0.400
0 
Subtotal   S/.1.01 
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Pintado 
Mano de obra  1 caja S/.5.0 S/.5.0 
Pintura 1 caja S/.1.0 S/.1.0 
Subtotal   S/.6.00 
Empaquetado 
Cordón de yute grueso 3 metro S/.0.30 S/.0.90 
Papel Kraft 2 pliego S/.0.63 S/.1.27 
Hojas 1 unidad S/.0.10 S/.0.10 
Subtotal  S/.2.27 
TOTALES S/.39.88 
MARGEN   S/.60.00 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 32 Costos de Kit Terrario M2 
Kit Terrario Modelo 2 
Contiene: Caja de trupan c/t, envase de vidrio TETERA, envase pequeño 
vidrio, 3 suculentas, sustrato, palos, despachador, adornos, piedras, guía 
Productos 
Cantida
d 
Unidad de 
medida 
Precio x 
unidad 
Costo 
total 
Materiales de Armado 
Adornos 2 unidad S/.1.00 S/.2.00 
Baja lengua  1 unidad S/.0.13 S/.0.13 
Bolsas Zipplo 3x3 5 unidad S/.0.07 S/.0.35 
Bolsas Zipplo 6x6 1 unidad S/.0.18 S/.0.18 
Cajas de trupan con tapa 1 unidad S/.5.00 S/.5.00 
Despachador 1 unidad S/.0.67 S/.0.67 
Macetas de plástico  1 unidad S/.0.83 S/.0.83 
Piedritas decorativas x 3 
(3x3) 1 paquete S/.1.11 S/.1.11 
Piedras filtrantes 1 paquetito S/.0.10 S/.0.10 
Suculentas chicas 2 unidad S/.1.00 S/.2.00 
Suculentas medianas 1 unidad S/.2.00 S/.2.00 
Vidrio pequeño S/T 1 unidad S/.0.60 S/.0.60 
Vidrio teterita 1 unidad S/.6.00 S/.6.00 
Yute plancha  1 unidad S/.1.20 S/.1.20 
Subtotal   S/.22.17 
Materiales de Decorado 
Papel seda perlado 1   S/.0.65 S/.0.65 
Subtotal   S/.0.65 
Materiales de Impresión 
Papel Favini 2   S/.0.69 S/.1.38 
Papel sticker 1   S/.0.10 S/.0.10 
Contac 1 
medio 
metro S/.0.50 S/.0.50 
Subtotal   S/.1.98 
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 Sustrato 200 gr 
Humus  80 gramos S/.0.0016 
S/.0.128
0 
Perlita gr 20 gramos S/.0.0200 
S/.0.400
0 
Tierra Negra 80 gramos S/.0.0010 
S/.0.080
0 
Vermiculita gr 20 gramos S/.0.0200 
S/.0.400
0 
Subtotal   S/.1.01 
Pintado 
Mano de obra  1 caja S/.5.0 S/.5.0 
Pintura 1 caja S/.1.0 S/.1.0 
Subtotal   S/.6.00 
Empaquetado 
Cordon de yute grueso 3 metro S/.0.30 S/.0.90 
Papel Kraft 2 pliego S/.0.63 S/.1.27 
Hojas 1 unidad S/.0.10 S/.0.10 
Subtotal   S/.2.27 
TOTALES S/.34.08 
MARGEN   S/.50.00 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 33 Costos de Kit Carnívora 
Kit Carnívora 
Contiene: Cajita, 1 planta carnívora, guía,  
Productos 
Cantida
d 
Unidad de 
medida 
Precio x unidad Costo total 
Materiales de Armado 
Caja de Trupan 1 unidad S/.3.00 S/.3.00 
Planta carnivora  1 unidad S/.20.00 S/.20.00 
Baja lengua  1 unidad S/.0.13 S/.0.13 
Envase invernadero 1 unidad S/.1.00 S/.1.00 
Envase filtro 1 unidad S/.0.50 S/.0.50 
Subtotal S/.24.63 
Materiales de Decorado 
Papel seda  1   S/.0.40 S/.0.40 
Papel seda perlado     S/.0.65 S/.0.00 
Subtotal S/.0.40 
Materiales de Impresion 
Papel Favini 2   S/.0.69 S/.1.38 
Papel sticker 1   S/.0.10 S/.0.10 
Contac 1 medio metro S/.0.50 S/.0.50 
Subtotal S/.1.98 
 Sustrato 200 gr 
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Turba rubia 140 gramos S/.0.0016 S/.0.2240 
Perlita gr 60 gramos S/.0.0200 S/.1.2000 
    gramos S/.0.0010 S/.0.0000 
    gramos S/.0.0200 S/.0.0000 
Subtotal S/.1.42 
Pintado 
Mano de obra  1 caja S/.5.0 S/.5.0 
Pintura 1 caja S/.1.0 S/.1.0 
Subtotal S/.6.00 
Empaquetado 
Cordon de yute delgado 0 metro S/.0.20 S/.0.00 
Cordon de yute grueso 3 metro S/.0.30 S/.0.90 
Papel Kraft 2 Pliego S/.0.63 S/.1.27 
Hojas 1 Unidad S/.0.10 S/.0.10 
Subtotal S/.2.27 
TOTALES S/.36.70 
MARGEN   S/.55.00 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 34 Costos de Kit Hortalizas/Aromáticas 
Kit hortalizas / aromáticas 
Contiene: Caja de trupan c/t, 3 macetas biodegradables, 3 semillas, sustrato especial, palito 
etiquetas 3, despachador, piedras filtrantes, guías, despachador 
Productos 
Cantida
d 
Unidad de 
medida 
Precio x unidad 
Costo 
total 
Materiales de Armado 
Baja lengua paquete 1 unidad S/.0.13 S/.0.13 
Bolsas Zipplo 3x3 4 unidad S/.0.07 S/.0.28 
Bolsas Zipplo 6x6 2 unidad S/.0.18 S/.0.36 
Cajas de trupan con tapa 1 unidad S/.5.00 S/.5.00 
Despachador 1 unidad S/.0.67 S/.0.67 
Macetas de turba 3 unidad S/.0.50 S/.1.50 
Palitos delgados 3 unidad S/.0.25 S/.0.75 
Piedras filtrantes 1 paquetitos S/.0.10 S/.0.10 
Semillas  3 unidad S/.1.00 S/.3.00 
Yute plancha 1 unidad S/.1.20 S/.1.20 
Subtotal   S/.12.99 
Materiales de Decorado 
Papel seda      S/.0.40 S/.0.00 
Papel seda perlado 1   S/.0.65 S/.0.65 
Subtotal   S/.0.65 
Materiales de Impresion 
Papel Favini 2  S/.0.69 S/.1.38 
Papel sticker 1  S/.0.10 S/.0.10 
Contac 1 medio metro S/.0.50 S/.0.50 
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Subtotal   S/.1.98 
 Sustrato 400 gr 
Humus  80 gramos S/.0.0016 S/.0.1280 
Musgo paquete 80 gramos S/.0.0033 S/.0.2667 
Perlita gr 40 gramos S/.0.0200 S/.0.8000 
Tierra Negra 80 gramos S/.0.0010 S/.0.0800 
Tierra Preparada 80 gramos S/.0.0005 S/.0.0400 
Vermiculita gr 40 gramos S/.0.0200 S/.0.8000 
Subtotal   S/.2.11 
Pintado 
Mano de obra  1 caja S/.5.0 S/.5.0 
Pintura 1 caja S/.1.0 S/.1.0 
Subtotal   S/.6.00 
Empaquetado 
Cordon de yute delgado 0 metro S/.0.20 S/.0.00 
Cordon de yute grueso 3 metro S/.0.30 S/.0.90 
Papel Kraft 2 pliego S/.0.63 S/.1.27 
Hojas 1 unidad S/.0.10 S/.0.10 
Subtotal   S/.2.27 
TOTALES 
S/.26.0
0 
MARGEN   S/.40.00 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 35 Costos de Mini Huerto Urbano 
Kit mini huerto urbano 
Contiene: Caja de trupan rejas, 3 plantitas, sustrato especial, despachador, 
guia  
Productos 
Cantida
d 
Unidad de 
medida 
Precio x 
unidad 
Costo 
total 
Materiales de Armado 
Baja lengua paquete 0 unidad S/.0.13 S/.0.00 
Bolsas Zipplo 3x3 0 unidad S/.0.07 S/.0.00 
Bolsas Zipplo 6x6 2 unidad S/.0.18 S/.0.36 
Cajas de trupan con 
tapa 0 unidad S/.5.00 S/.0.00 
Caja Trupan rejas 1 unidad S/.9.00 S/.9.00 
Despachador 1 unidad S/.0.67 S/.0.67 
Macetas de truba 0 unidad S/.0.60 S/.0.00 
Palitos delgados 3 unidad S/.0.25 S/.0.75 
Piedras filtrantes 3 paquetitos S/.0.10 S/.0.30 
Plantas aromáticas 3 unidad S/.1.50 S/.4.50 
Semillas  0 unidad S/.1.00 S/.0.00 
Yute plancha 1 unidad S/.1.20 S/.1.20 
Subtotal   S/.16.78 
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Materiales de Decorado 
Papel seda      S/.0.40 S/.0.00 
Papel seda perlado 0   S/.0.65 S/.0.00 
Subtotal   S/.0.00 
Materiales de Impresion 
Papel Favini 1   S/.0.69 S/.0.69 
Papel sticker 1   S/.0.10 S/.0.10 
Contac 1 
medio 
metro S/.0.50 S/.0.50 
Subtotal   S/.1.29 
 Sustrato 400 gr 
Humus  80 gramos S/.0.0016 S/.0.1280 
Musgo paquete 80 gramos S/.0.0033 S/.0.2667 
Perlita gr 40 gramos S/.0.0200 S/.0.8000 
Tierra Negra 80 gramos S/.0.0010 S/.0.0800 
Tierra Preparada 80 gramos S/.0.0005 S/.0.0400 
Vermiculita gr 40 gramos S/.0.0200 S/.0.8000 
Subtotal   S/.2.11 
Empaquetado 
Cordón de yute 
delgado 0 metro S/.0.20 S/.0.00 
Cordón de yute grueso 3 metro S/.0.30 S/.0.90 
Papel Kraft 2 pliego S/.0.63 S/.1.27 
Hojas 0 unidad S/.0.10 S/.0.00 
Subtotal   S/.2.17 
TOTALES S/.22.35 
MARGEN   S/.35.00 
Fuente: Elaboración propia 
A. Criterios finales  
Escogimos esta estrategia, ya que, al ser una empresa nueva, queremos poder incrementar 
nuestra participación a través de precios accesibles para nuestros clientes. Brindándoles una 
mayor calidad en los insumos que usamos en nuestros kits. Desde las plantas hasta la 
presentación de los kits. 
● Sostenibilidad: Para nuestros kits, en lugar de usar las macetas de plástico, 
hemos implementado el uso de macetas de trupan a través, de la elaboración 
propia. Asimismo, para la presentación final, el envase que utilizamos son las 
cajas de trupan, es decir hechas de material reciclable. Las cuales no dañan al 
medio ambiente, dándole la opción al cliente de poder reutilizar el envase.  
● Responsabilidad social: Mediante la responsabilidad social, buscamos que las 
madres de familia, puedan apoyarnos en el proceso del pintado y diseño de 
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las cajas de trupan, brindándoles una oportunidad de trabajo, la cual les genere 
un ingreso adicional. 
3.4.1.3 Descripción de estrategias de plaza 
Al referirnos a las estrategias de plaza, nos enfocaremos en el canal online, teniendo como 
principales medios las redes sociales: Instagram y Facebook. Por este canal estaremos 
conectados con nuestros clientes. Podrán contar con la información necesaria de los 
productos que ofrecemos, la descripción de los kits, los precios y otros detalles relevantes. 
Hemos escogido este canal debido a que lo encontramos más atractivo para nuestros clientes, 
brindándoles una mayor facilidad y ahorro de tiempo. Los puntos de contacto que tendremos 
con nuestros clientes serán: Facebook, Instagram y nuestra página web.  
Facebook: 
La página de Facebook tiene como función principal, tener una interacción con nuestros 
seguidores, también que ellos puedan interactuar mutuamente. Asimismo, poder tener una 
comunicación personalizada con nuestros clientes a través del chat que proporciona esta red 
social. 
Figura 31 Página EcoMuya Facebook 
 
Fuente: Elaboración propia 
Instagram: 
Mediante la cuenta creada en Instagram, se busca poder captar nuevos seguidores y así poder 
aumentar nuestro número de clientes. También, por medio de esa red social se pueden 
absolver dudas respecto a nuestros productos y las políticas de envío. Asimismo, a través del 
chat privado, se podrá coordinar los pedidos y los puntos de entrega. 
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Figura 32 Página EcoMuya Instagram 
 
Fuente: Elaboración propia 
Página web: 
La página web facultará a nuestros clientes dar a conocer nuestra idea de negocio, los 
productos que ofrecemos, con su descripción respectivamente. También, por medio de este 
sitio web podrán ser redirigidos a nuestras principales redes sociales: Facebook e Instagram. 
Respecto a las consultas que puedan tener nuestros clientes, está habilitado un chat para que 
puedan escribirnos sus dudas o consultas, asimismo, tienen la opción de “Contáctenos” para 
que puedan dejarnos sus mensajes. 
 
Figura 33 Página Web EcoMuya 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Figura 34 Presentación página web EcoMuya 
 Fuente: 
Elaboración propia 
 
Figura 35 Presentación página web EcoMuya 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Figura 36 Presentación productos en página web EcoMuya 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Figura 37 Presentación página web EcoMuya 
 
Fuente: Elaboración propia 
3.4.1.4 Descripción de estrategias de promoción 
A. Eco ferias 
● Eco feria San Borja 
Se viene realizando desde el 2015, y las personas pueden encontrar gran variedad de 
productos gracias a productores y emprendedores que ofrecen alimentos saludables de 
primera calidad a precios económicos. Asimismo, hay actividades y talleres para las familias 
y promueve al cuidado del medio ambiente fomentando evitar el uso de bolsas plásticas con 
artículos que ayuden a mejor el medio ambiente.  
● El horario que tiene son los domingos  
● Av San Borja Sur 231, San Borja 
● Facebook:  @ecoferiasanborja 
 
 
Figura 38 Ferias Ecológicas 
 
Fuente: Elaboración propia 
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● Bioferia de Miraflores y Surquillo 
En Miraflores, fue una de las primeras ferias ecológicas que se realizó en Lima y al igual que 
las demás encuentras productos orgánicos, frescos y procesados, hortalizas y frutas de 
temporada.  
● Abre los sábados de 8am a 3pm. 
● Calle 15 de enero, Parque Reducto 2, Miraflores. 
 
Figura 39 Bioferia de Miraflores y Surquillo 
 
Fuente: Elaboración propia 
● Feria ecológica de Barranco  
Acá encuentras variedad en productos orgánicos y ecológicos. Además, hay talleres y charlas 
en las que se pueden participar.  
● Abre los domingos. 
● Av San Martin, Barranco 
 
Figura 40 Feria ecológica de Barranco 
 
Fuente: Elaboración propia 
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B. Página web 
La página web de ECOMUYA S.A.C será el lugar donde los clientes podrán saber más acerca 
de la empresa y el producto, ya que gracias a esta herramienta podemos tener un contacto 
más directo con ellos para obtener una mayor y mejor comunicación.  
 
Figura 41 Página web EcoMuya 
 
Fuente: Elaboración propia 
C. Redes sociales 
Esta página social recopila de forma detallada y simple la información acerca de nuestra 
empresa y producto, además ofrece la posibilidad de realizar publicaciones pagadas que 
permiten llegar a un público más segmentado según como lo configuremos. Asimismo, 
cualquier tipo de duda que no quede aclarada sobre la información vertida en la página, esta 
podrá ser aclarada a través del chat o inbox que tienen las redes sociales como Facebook o 
Instagram de forma inmediata.  También, se podrán encontrar comentarios u opiniones de 
nuestros clientes acerca de la experiencia de compra que tuvieron, lo cual será beneficioso 
para crear un cuadro de confianza entre empresa - usuario. 
Figura 42 Página de Facebook 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Figura 43 Instagram 
 
Fuente: Elaboración propia 
3.4.2 Presupuesto 
El presupuesto destinado más se enfoca con el marketing digital y marketing tradicional ya 
que pretendemos participar en ferias ecológicas y son parte fundamental para nuestro 
crecimiento y relación con el cliente. 
 
Tabla 36 Presupuesto Marketing 
 
Fuente: Elaboración propia 
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3.5 Plan Financiero 
3.5.1 Inversiones 
Las inversiones que haremos inician desde Equipos y Herramientas, lo cual incluye mesas 
de trabajo y herramientas con un costo total de S/. 900 soles. No vamos a invertir en 
infraestructura, es decir, no contaremos con una tienda en físico, ya que nos basaremos en 
las ventas por internet, es decir, redes sociales y página web. En lo mobiliario, invertiremos 
en impresoras, computadoras para la impresión de logotipos, guías, etc. Contaremos con un 
alquiler de un espacio de oficina en el cual se encontrará el almacenamiento de los kits. Por 
ello, habrá una inversión mobiliaria, la cual consiste en sillas de escritorio, mesa de trabajo 
(co-working), archivero y artículos de oficina, todo con un total de S/.5,160. En lo que 
respecta a gastos administrativos, se encuentran los servicios de luz, agua, internet y 
telefonía, con un total de S/.210. En otros gastos incluimos los servicios contables y 
marketing con un monto total de S/.474.17 y el alquiler de oficina-taller con un total de 
S/.800. En el taller se encontrarán las madres, ahí realizarán su labor con los kits. 
 
Tabla 37 Inversiones 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 38 Gastos de apertura de establecimiento 
 
Fuente: Elaboración propia 
3.5.2 Estados financieros - BBGG, EGP, Flujo de Caja (mensual a tres años), cálculo 
mensual del capital de trabajo. 
El detalle se muestra a continuación en la siguiente tabla. 
Tabla 39 Estados de Resultados mensual 
 
Fuente: Elaboración propia 
A continuación, el Estados Resultados a los otros años. 
 
Tabla 40 Estado de Resultados anual 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 41 Estado de Situación Financiera mensual 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 42 Estado de Situación Financiera anual 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 43 Flujo de caja con IGV mensual 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 44 Flujo de caja con IGV anual 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 45 Capital de trabajo mensual 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 46 Capital de trabajo anual 
 
Fuente: Elaboración propia 
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3.5.3 Indicadores financieros - VAN, TIR, EBITDA, Margen bruto, Margen neto, Punto 
de Equilibrio, PRI (periodo de recuperación de la inversión). 
 
Tabla 47 Indicadores financieros y Escenarios 
 
Fuente: Elaboración propia 
Como se puede observar en el cuadro, nosotros estamos considerando el 10% de impuesto a 
la Renta del régimen tributario PYME. 
Por un lado, nuestro COK es del 14%. Asimismo, el VAN en el escenario normal representa 
un S/. 46,859.2 con un TIR de 46%.  
Respecto a los escenarios, en el escenario optimista nos basamos en los supuestos de ventas 
y costos: las ventas aumentarán en un 5% y los costos se reducirían en 3%, dando como 
resultado un VAN de S/.97,160.65 y una TIR de 85%, recuperando la inversión en el tercer 
año. Por otro lado, en el escenario pesimista, se tiene como supuesto una reducción de ventas 
en un 3% y un aumento de costos de un 5%, dando como resultado un VAN de S/.4,836, una 
TIR de 17% . 
Por otro lado, el WACC de nuestro proyecto es del 15.04%. 
Nuestro punto de equilibro es de 64 unidades, es el promedio que se deberá vender 
mensualmente para cubrir los costos. Con un valor de ventas promedio de S/. 3,085.00, 
ingresos mínimos que deberán generar mensualmente para cubrir todos los costos. 
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Tabla 48 WACC 
  
Fuente: Elaboración propia 
3.6 Plan de Financiamiento 
3.6.1 Identificación y justificación de los modelos de financiación propuestos 
 
Tabla 49 Flujo de Financiamiento 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
94 
 
ESCENARIO OPTIMISTA 
Tabla 50 Escenario Optimista 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
ESCENARIO PESIMISTA 
Tabla 51 Escenario Pesimista 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
3.6.2 Cálculo del valor del emprendimiento 
En función a nuestro VAN obtenido de S/. 46,859.244 podemos decir que, la valoración se 
respalda: 
● Obtenemos resultados de aceptación después de realizar nuestro concierge y ver la 
valoración para nuestros clientes 
● El segmento que nuestro producto abarca no es de una capacidad pequeña, ya que se 
ha obtenido resultados favorables no solo en la ciudad de Lima, sino también 
aceptación del producto en provincias. Por lo tanto, todo ello cubre un segmento 
amplio al cual podemos llegar. 
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● Otro punto a resaltar, son los productos que se ofrecen teniendo establemente entre 4 
o 5 productos a la venta y distintas opciones para ofrecer a futuro, ya que tenemos un 
producto evaluado a salir a la venta y ciertos prototipos a ser desarrollados y lanzados 
oficialmente.  
● Finalmente, los precios han sido aceptados por nuestros clientes que fluctúan entre 
30 a 60 soles. Como resultado, la aceptación de los precios no es muy bajos ni muy 
altos y son de conformidad del cliente.  
Valorización método Berkus: 
Para esta valoración nos basamos en nuestra experiencia y nuestros costos tratando de 
relacionarlo en cada punto en esta tabla a analizar. 
 
Tabla 52 Valorización Método Berkus 
La empresa tiene Valor S/. 
Idea atractiva S/. 6000 
Prototipos S/.2000 
Calidad de equipo de ejecución S/. 2000 
Alianzas estratégicas con proveedores  S/.3000 
Redes sociales - interacción con usuarios S/.1500 
Variedad de productos y prototipos S/.1000 
Valor de la empresa S/. 15,500 
Fuente: Elaboración propia 
 
Por lo tanto, en este contexto el valor que le pudimos dar a nuestro proyecto es de S/. 15,500 
soles. 
  
96 
 
4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
4.1 Conclusiones  
● En conclusión, luego de haber realizado diferentes investigaciones acerca del 
proyecto elegido, el cual tiene por nombre EcoMuya, nos damos cuenta que podría 
ser un buen negocio potencial. Así mismo, todos los aspectos que forman parte del 
proyecto son muy interesantes, como la participación de personas que pertenezcan a 
alguna ONG, fomentando la responsabilidad social. Por otro lado también, lo que 
resalta de este lindo proyecto, es que se fomenta la actividad de horticultura en 
personas de diferentes edades, y así concientizar a ser más “ecofriendly” desde el más 
pequeño hasta el más grande de la casa.  
● La idea de negocio ha tenido una gran acogida por los clientes, debido a que los 
productos que ofrecemos se adaptan a cualquier espacio, ya sean departamentos o 
casas. Asimismo, no solo es de uso personal, sino que también puede ser considerado 
como una opción de regalo que nuestros consumidores dan a terceros.  
● Para la elaboración de los kits es recomendable que se cuente con el apoyo de una 
ONG la cual pueda ayudarnos con el proceso de elaboración de los kits, así como el 
pintado de las cajas de trupan, separación de adornos para cada kit, poner el compost 
en las bolsitas de zipplo, etc. Logrando así una reducción de tiempo.   
● Debido a la acogida que ha tenido nuestra idea de negocio mediante las redes sociales, 
hemos considerado mantenernos activos, publicando fotos de nuestros kits, 
despertando así un mayor interés. Asimismo, a través de estas promociones y 
publicaciones hemos podido conseguir una mayor cantidad de seguidores, tanto en 
Facebook como en Instagram.  
● Realizaremos penetración de mercado por 6 meses, con el objetivo de posicionarnos 
en este mercado competitivo. Para ello, ofreceremos un 15% menos en el precio 
original de nuestros productos.  
● Los precios finales de los productos fueron realizados por el método de agregar un 
margen del 30% a los costos finales de los kits. 
● Nuestros principales procesos se dividen en 3: Procesos estratégicos, procesos 
operativo y procesos de soporte. 
● Tenemos como meta a largo plazo poder trabajar con el club de madres que se 
encuentra ubicado en chorrillos. Puesto que, en el primer mes del año 2020, 
trabajaremos con una mamá que realizará el pintado de cajas y su respectivo 
empaquetado. 
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4.2 Recomendaciones 
● Se recomienda que podamos elaborar más kits en el futuro, para así poder darles más 
ideas a nuestros clientes. También, poder crear nuevos diseños por estacionalidades 
o por fechas importantes.  
● Es recomendable establecer vínculos con nuestros proveedores de materiales, plantas, 
sustratos, etc. Fortalecer las ventajas que tenemos ya al estar trabajando con ellos. 
Además, es importante incrementar posibles proveedores para en caso fortuitos 
asegurarnos.  
● Como parte del crecimiento en este proyecto se recomienda ir desarrollando nuestro 
plan a futuro de proveernos nosotros mismos como empresa con incrementar nuestro 
propio huerto. En el cual, desde ya, estamos implementando pequeños espacios, 
cuidando, reproduciendo y cultivando nuestras propias plantas que han surgido a 
modo de inversión.  
● Asimismo, es recomendable seguir manteniéndonos en constante actualización frente 
a las demandas de los clientes. Un punto importante en este proyecto es no brindarles 
solo un producto y ya. Lo que pretendemos darles es una experiencia única y con toda 
la información que ello requiere. Es por ello, que debemos mantener constante 
información e investigación. 
● Incrementar más tipos de kits, puesto que al momento de realizar nuestro concierge 
y hacer algunas encuestas en las redes sociales, comprobamos que hay un público 
objetivo dispuesto a comprar el kit carnívoro 
● Tener más cobertura a nivel nacional, ya que hay un público en provincia que está 
dispuesto a comprar nuestros productos.  
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6 ANEXOS 
6.1 Resultado de encuesta N°1 
 
Anexo 1Resultado de encuesta N°1 
  
Fuente: Elaboración propia 
Anexo 2 Resultado de encuesta N°1 
  
Fuente: Elaboración propia 
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Anexo 3 Resultado de encuesta N°1 
  
Fuente: Elaboración propia 
 
Anexo 4 Resultado de encuesta N°1 
 
Fuente: Elaboración propia 
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6.2 Datos estadísticos de Lima Metropolitana APEIM 2018 
Anexo 5 Porcentaje de peruanos por rango de edades por NSE de Lima Metropolitana 
Fuente APEIM 2018 
 
 
Anexo 6 Perfil de personas de 18 años a más según NSE 2018 de Lima Metropolitana 
 
Fuente APEIM 2018 
 
 
Anexo 7 Distribución de personas según NSE 2018 de Lima Metropolitana 
 
Fuente APEIM 2018 
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6.3 Encuesta N°3 
 
Anexo 8 Encuesta N°3 
ENCUESTA 
Con la finalidad de conocer la aceptación del producto nos gustaría que responda las 
siguientes preguntas:  
Sexo (llenado por encuestador)  
F……. M…...  
1. ¿Usted alguna vez ha comprado por internet? Preguntas filtros 
Sí…… No…… 
2. ¿Qué productos últimamente ha comprado por internet? (Respuesta 
Múltiple)  
Item Marcar X 
Ropa   
Zapatos  
Regalos o flores  
Viajes  
 
3. ¿Usted compraría para un kit de regalo que implemente plantas y opciones 
naturales en casa?  
Item Marcar X 
Si  
Probablemente si  
Indiferente  
No  
 
4. A continuación, te vamos a mostrar las siguientes tarjetas con imágenes de 
nuestros 4 Kits de jardinería urbana.  Por ello, queremos saber lo siguiente: 
¿Cuál de estos kits estarías dispuesto en adquirir? (Respuesta. Múltiple) 
Imagen Marcar X 
Terrario M1  
Terrario M2  
Hortalizas y/o aromáticas  
Mini Huerto  
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Carnívora  
 
5. ¿En qué meses del año regalarías un mini kit de jardinería personalizado? 
Item Cantidad de unidades que 
compraría 
Enero  
Febrero  
Marzo  
Abril  
Mayo  
Junio  
Julio  
Agosto  
Septiembre  
Octubre  
Noviembre  
Diciembre  
 
6. ¿Cuántas veces al año compraría un mini kit de jardinería personalizado?  
Rpta: 
1 vez al año…. 
2 a 4 veces al año…… 
5 a 7 veces al año……  
7. ¿Porque canal estarías dispuesto adquirir un kit personalizado a través de 
internet? 
Instagram …... 
Facebook …. 
Página web …... 
8. ¿Cuánto estaría usted dispuesto a pagar por un mini kit de jardineria 
personalizado?  
Rpta: 
De 35 a 55 soles …. 
De 56 a 75 soles …. 
De 76 a 95 soles …. 
De 96 a 125 soles …. 
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9. ¿Cuál es el aspecto más importante que tomaría en cuenta al comprar un mini 
kit de jardinería personalizado en una página de internet?  
Rpta:  
Originalidad…….  
Precio…….  
Rapidez de envío…….  
Variedad…….  
 
 
6.4 Compra de plantas y semillas en el mercado de flores  
Anexo 9 Compra en el mercado de flores en Acho 
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6.5 Proceso de elaboraciones del contenido de los kits 
Anexo 10 Elaboración del Compost 
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Anexo 11 Elaboración de macetas de turba 
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Anexo 12 Elaboración de terrario 
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Anexo 13 Pintado y armado de kits 
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